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1 INTRODUCCION

Uruguay es un pais tradicionalmente ganadero donde las exportaciones
de carne vacuna tienen una importante participacion en las exportaciones
totales del pais, representando aproximadamente el 20% de las mismas. Este
valor se ha logrado en los Ultimos afios debido a un incremento en la
produccion de carne, consecuencia del gran dinamismo experimentado por el
sector en la década de los "90.

Los cambios en el comercio mundial, la condicién sanitaria favorable y
las politicas publicas de la Ultima década, permitieron mejorar las expectativas
de los distintos actores de la cadena, resultando en un importante aumento de
la inversién en el sector, con el consiguiente aumento de la produccion de
carne.

Al aumentar el volumen exportable se busca conquistar nuevos
mercados e incrementar el volumen exportado a los mercados ya existentes.
Esto implica estar expuesto a una mayor competencia para la colocacion de los
productos no sélo en el ambito regional, sino-también a nivel mundial. En este
sentido toma gran importancia, para ser competitivos, la capacidad de obtener
productos con mayor valor agregado y diversificar dicha produccién.

En los ultimos afios ha habido cambios en el mercado, pasando de una
“economia de la oferta” a una “economia de la demanda”, donde el consumidor
es quien “manda’. Sumado a esto ha ocurrido un aumento en la produccion de
diferentes rubros, llegando asi gran variedad de un mismo producto a diversos
destinos. Es por esto que surge como un aspecto importante para ser mas
competitivos, poder producir lo que el consumidor demanda, atendiendo a las
sefiales que éste envia.

En algunos casos los productores intentando atender mejor a la
demanda, empiezan a producir ganado de calidad con atributos deseables, por
lo cual pretenden ser compensados en valor. Es por esto que recurren a la
formacion de alianzas como una forma de encontrar soluciones. Por otro lado,
los industriales promueven estos mecanismos de coordinacion para asegurarse
el abastecimiento de su materia prima.

Luego de alcanzar cierto grado de coordinacion, la industria estara
dispuesta a realizar nuevas inversiones en tecnologia - sistemas de tipificacion,
identificacion individual de los animales, mejoramiento genético, etc. - para
diferenciar el producto y de esa forma satisfacer al consumidor final. Mediante
la formacion de alianzas se logra disminuir los riesgos individuales, debido a
que éstos son compartidos entre los integrantes de la alianza.



En nuestro pais este proceso se estd dando mas Ientamente y
comienzan a surgir contratos de comercializacion entre productores e
industriales, como primer paso para lograr la coordinacion vertical y satisfacer al
consumidor. Un contrato considera dos partes voluntariamente unidas en la
cadena de produccion y comercializacién. El nivel de control, riesgo, ganancia y
volumen involucrado en las uniones contractuales depende de la buena
voluntad de ambas partes para suministrar lo que el otro esta dispuesto a
aceptar.

Una vez logrado cierto grado de integracién, se pueden obtener
productos con mayor valor agregado en la medida que satisfagan las demandas
de los consumidores. Mientras tanto algunos industriales han comenzado un
proceso de agregado de valor y diferenciacion del producto, presentando los
cortes desosados y envasados (ya sea para el mercado interno o para
exportacion) y con la marca del frigorifico. :

El objetivo general de este trabajo es identificar los aspectos mas
relevantes a tener en cuenta al momento de realizar contratos de
abastecimiento entre productores e industriales y estudiar la viabilidad de este
sistema de comercializacién en la ganaderia vacuna uruguaya.

Para lograr este objetivo se plantean varios objetivos especificos:

- Analizar las caracteristicas de los contratos en diferentes rubros
agropecuarios,

- Conocer el marco legal que ampara a los diferentes tipos de
contratos,

- ldentificar las motivaciones de las partes involucradas para realizar
acuerdos comerciales,

- Realizar una comparacion entre los contratos de los diferentes rubros
con los contratos en la ganaderia vacuna,

- Analizar las ventajas y desventajas de los contratos,

- Realizar el estudio (descripcion y andlisis) de casos nacionales.

' Se refiere a productores invernadores y ciclo completo quienes producen ganado gordo para
la industria.



2 TEORIA DE LOS CONTRATOS

2.1 TENDENCIAS EN LA ORGANIZACION DE LA AGROINDUSTRIA

Desde su surgimiento, el propésito del marketing es asegurarse que el
consumidor reciba lo que desea. Esto significa asegurarse que el producto
adecuado (utilidad de forma) se encuentre disponible en el lugar adecuado
(utilidad de lugar), con el precio adecuado (utilidad de posesion) y en el
momento adecuado (utilidad de tiempo), para satisfacer las demandas del
consumidor (Lorente et al.,2002)

Las tres grandes funciones del marketing, definido como el conjunto de
actividades desarrolladas por los vendedores para mejorar el flujo de
mercancias desde el productor al consumidor final, son:

¢ funciones de intercambio, donde las mas comunes son las funciones de
compraventa, que incluyen superar la separacion de propiedad,
intercambiando entre el comprador y el vendedor el titulo legal del
producto por dinero.

» funciones fisicas, que incluyen las funciones de almacenaje, transporte y
procesamiento, las cuales superan la separacién del tiempo, espacio y
valor respectivamente, para que el producto llegue a manos del
consumidor en las condiciones que él requiere.

« funciones de facilidad, como grados y estandares, financiamiento, toma
de riesgo e informacién de mercado. Estas funciones ayudan a que el
sistema funcione mejor.

Cuando el mercado se organiza de formas diferentes a través de
mecanismos de coordinacion, estas funciones se realizan de forma mas
eficiente, beneficiandose todas las partes involucradas.

Una nueva forma de organizar las relaciones interempresariales hace
referencia al concepto de “Red de empresas”. Green et al. (citado por Iglesias,
2002) la define como “... una estructura organizativa sinérgica que articula
contractualmente, a mediano plazo, relaciones interempresariales, a fin de
responder conjunta y solidariamente de manera flexible, bajo la direccion de
una empresa emisora de érdenes, a una demanda - final o intermedia - volatil,
en un espacio econémico de relaciones productivas de bienes y de servicio”
(Péag. 4).



E! objetivo es responder de forma mas eficiente a las necesidades del
mercado (mediante la coordinacion), lo que implica trabajar desde la demanda,
no desde la oferta.

A nivel mundial aparece un nuevo concepto en el sector agroalimentario,
el de coordinacién o “cadenas de valor’. Cadena de Valor se refiere a las
alianzas verticales o estratégicas que se realizan entre varias empresas
independientes que forman parte de una cadena agroalimentaria y que
permanecen siendo independientes una vez concretada la alianza. Son alianzas
estratégicas porque son asociaciones planeadas de antemano por un grupo de
gente que emprende colectivamente las actividades que ellos no podrian
emprender por si mismos (Holmlund y Fulton, citado por Iglesias,2002).

El surgimiento de este nuevo concepto refleja el cambio que sufre la
economia de mercado. Existen varios paises donde han surgido casos de
coordinacion vertical, como Holanda, Reino Unido, Australia, Estados Unidos y
Canada. El concepto de cadena de valor es comprendido en la definicién de
“Red de Empresas’.

Lograr el surgimiento de una Cadena de Valor requiere que se cumplan
varias condiciones indispensables para la formacién de la misma. Estas pueden
ser la definicion de objetivos comunes, lograr el compromiso de los integrantes,
elaborar acuerdos y alcanzar altos niveles de confianza entre las partes.

Una Cadena de Valor es una forma de coordinacion vertical, pero existen
otros tipos de alianzas con distintos grados de complejidad — coordinacion —
que también estan tomando mucha importancia actualmente. Ejemplo de esto
es el surgimiento de carnes con marca, denominacién de origen, certificaciones
de sistemas de produccion, etc.

Un primer paso hacia la formacién de alianzas, o un componente
importante de la articulacién de una alianza vertical establecida en el tiempo
(Cadena de Valor) es la elaboracion de acuerdos comerciales, formalizados a
través de contratos entre productores e industriales.

Por lo general, las alianzas dentro de las cadenas agroalimentarias
surgen en momentos de crisis para el sector agroindustrial. Las tendencias
prevén un aumento del consumo de carne per cépita, pero porcentuailmente
aumentara el consumo de carne de aves y cerdo y disminuird el de carne
vacuna. Esto se debe a cambios en los habitos de consumo a nivel mundial,
principaimente a consecuencia de los problemas ocurridos en los Ultimos afios
referentes a enfermedades transmisibles por el consumo de carnes rojas, ej.
Vaca loca. En consecuencia se observa una marcada tendencia por parte de



los consumidores (principalmente europeos) a asegurarse la calidad sanitaria
de los alimentos que consumen y un cambio de actitud en cuanto a que los
factores econdmicos pasan a tener menor importancia relativa a la hora de
decidir que carne comprar.

Los factores no econdmicos de mayor exigencia parecen ser: seguridad
de alimento, palatabilidad, salud y nutricion (colesterol, etc.) y conveniencia
referida al momento de tomar la decision de qué cocinar. En resumen el
producto debe ser identificable, diferenciado, confiable y seguro, teniendo
siempre en cuenta que lo que se acaba de mencionar refieja principalmente las
exigencias de la poblacién europea con alto nivel econémico.

Una lectura simple de esto indica que hay una pérdida cada vez mayor
de la importancia del precio de un producto, en este estrato de consumidores, al
momento de su compra, para priorizar otros elementos. Estos hechos son los
que determinan que se lleguen a imponer conceptos como el de la trazabilidad.

Se concluye que seria bueno enfocarse no en el consumidor promedio
sino en ciertos grupos de consumidores y atender sus demandas especificas,
es decir tener un mayor y mejor conocimiento de las necesidades de los
consumidores y por lo tanto de los mercados.

Segun Iglesias (2002), “en un ambiente agroalimentario globalizado y
cada vez mas competitivo, los negocios que se adaptan para satisfacer las
necesidades de los consumidores son los Unicos que sobreviviran y creceran”.
Tal vez una afirmacidon de este tipo esté reflejando una postura demasiado
drastica 0 extremista, pero es importante conocer bajo que circunstancias es
aplicable. Lo que si se puede afirmar es que cada vez mas se percibe la
necesidad de coordinacién en la cadena agroalimentaria, ya sea como en
Estados Unidos, Europa, Australia y Nueva Zelanda, para responder a las
necesidades de los consumidores; o por la necesidad de los productores de
lograr una mejor valorizacion de sus productos como ocurre actuaimente en el
Uruguay. En todos los casos, el hecho de atender las demandas del
consumidor no es motivo suficiente para que se realice la coordinacion; son
necesarios otros incentivos mas fuertes para que ésta se materialice.

Independientemente de cual es el motivo que lieva a la formacion de una
cadena de valor, muchas veces el primer paso es dado por un solo actor o por
un grupo de miembros pertenecientes a un eslabén de la cadena
agroalimentaria. A este actor se lo puede llamar “disparador / iniciador” de la
cadena. Puede ser el minorista que identifica las necesidades del mercado; un
productor o grupo de productores que reconoce la necesidad de cooperacion en



la cadena agroalimentaria y los beneficios mutuos de asociaciones con la
industria. El iniciador también puede ser la industria 0 un mayorista.

En realidad, mas importante que saber quien es el actor iniciador de la
cadena es que las partes reconozcan la necesidad de establecer una relacion y
estén dispuestas a trabajar en forma cooperativa para lograr sus objetivos.
Tampoco se puede subestimar la importancia del iniciador a pesar de que no
significa necesariamente que éste debe dominar la cadena.

Una vez que el grupo de actores de la cadena han establecido las
condiciones generales para la cooperacién, pueden seleccionar un director para
la cadena de valor. El director puede ser uno de los socios, un conjunto de
empleados claves de cada organizaciéon o una tercera persona ajena a las
empresas individuales, dependiendo del tipo de cadena de valor y de los
objetivos de la misma. Su tarea principal sera estar al corriente del desarrollo de
todos los sectores de la cadena y manejar el flujo de informacién entre los
SOCIOS.

En la medida que se comparte mas informacién, aumenta la confianza y
se construye una politica y cultura organizacional flexible, hay mayores
oportunidades para el éxito a largo plazo. Es importante que los miembros de la
cadena estén dispuestos a establecer y mantener la asociacién y a
comprometer recursos financieros para implementar cambios, monitorear la
organizacion y reunir e intercambiar informacion.

El Gerenciamiento de la Cadena de Abastecimiento (Supply Chain
Management - SCM) es un enfoque que puede favorecer el aumento de
coordinacién de la cadena. Esta propuesta involucra la integraciéon de varios
procesos a través de las organizaciones dentro de la cadena de abastecimiento,
desde los proveedores primarios hasta los consumidores finales, para generar
mayor valor relativo con el propésito de alcanzar los requerimientos de los
clientes finales (Bowersox, et al, 1999).

La implementacion de estrategias de este tipo permite que las firmas
desarrolien ventajas competitivas sostenibles como resultado de un flujo mas
eficiente de productos e informaciéon. Segun Bowersox et al (1999), a
consecuencia de esta mayor eficiencia, se minimizan los costos de la cadena, el
inventario de activos y el tiempo de produccién, y se maximizan las ganancias
efectivas y la satisfaccion del consumidor, a través del ofrecimiento de
productos y servicios con valor agregado.

De acuerdo al enfoque de SCM, el desarrollo de relaciones cooperativas
entre firmas participantes en la cadena (como sociedades y alianzas



estratégicas) es el punto clave para obtener una cadena de abastecimiento
efectiva y eficientemente integrada (Bowersox et al, 1999).

Dentro del SCM se deben tener en cuenta dos factores. Por un lado, la
orientacion del consumidor, lo cual implica que cada nivel de la cadena asigne
recursos de acuerdo a las sefiales que envia la demanda. Otro factor a
considerar, es el establecimiento de relaciones mas estrechas entre
participantes de la cadena para descubrir las expectativas de los consumidores.
Estd claro que estos dos puntos estan relacionados, dado que la mayor
demanda de especificaciones en los productos requiere un mayor esfuerzo de
manejo, lo cual puede crear nuevas oportunidades de acuerdos entre partes
dentro de la cadena de abastecimiento.

Como se dijo anteriormente, dentro de esta nueva corriente de las
alianzas en el sector agroindustrial, la realizacién de contratos aparece como un
primer paso muy importante y que merece ser estudiado en profundidad.

2.2 RAZONES ECONOMICAS DE LA CONTRATACION

La gran mayoria de la investigacion de la coordinacién vertical se centra
especificamente en el andlisis de contratos. Existen diferentes teorias que
analizan las distintas estructuras en dicha coordinacién. A continuaciéon se
presentaran las principales teorias involucradas:

1- Teoria de costos de transaccién

2- Teoria de accion.

2.2.1 Teoria de costos de transacciéon

Los principios que determinan la decision de una organizacién en
relacion a la profundizacion de las relaciones verticales fueron planteados por
Coase en 1937. Este autor analiza en que condiciones, cuando y por que
razones el mercado da lugar a la organizacién interna. Ademas argumenta que
las operaciones de mercado tienen costos?, y algunos de ellos pueden ser
evitados por las empresas que actlan con mecanismos de asignacién de
recursos mas eficientes. El problema es decidir si la comercializacion se realiza

2 En términos simples se consideran costos de transaccion a aquellos en que debe incurrir un
agente, por encima de los costos de produccion o de compra de un bien o servicio en cuestion,
para asegurar que su adquisicion corresponda en mayor medida a sus necesidades o
expectativas.



bajo una organizacién interna o se recurre al mercado en cada etapa de la
produccién. La decision depende de los costos que implica cada una de éstas
alternativas. Para el analisis de éstos costos se plantea la Teoria de costos de
transaccion. El objetivo principal de esta teoria es analizar cual de las diferentes
alternativas existentes para organizar intercambios (mercado, empresas Yy
"contratos") es la que mejor se adapta a las caracteristicas de cada transaccion,
en el sentido de minimizar los riesgos, y sobre todo los costos que éstas llevan
consigo.

La organizacién de transacciones® a través del mecanismo de mercado
genera tres tipos de costos: de informacién, de negociacién y costos de
monitoreo.

Los costos de informacion son aquellos que se generan antes del
intercambio (ex-ante) e incluyen los costos de obtencion de precios e
informacién del producto y de identificacion de un socio conveniente. Los costos
de negociacién ocurren durante la transaccion y se refieren a los costos fisicos
de llevar a cabo el intercambio como, por ejemplo el costo de comisién por
redactar el contrato. Por ultimo, los costos de monitoreo se dan después de la
transaccion (ex -post) y permiten asegurar que los términos de la transaccién
seran cumplidos por las deméas partes.

El hecho de proveerse de un factor de producciéon en el mercado le
implica a una determinada empresa costos de busqueda del mejor precio y
calidad, establecimiento de condiciones de la transaccion y ademas, los costos
de asegurarse el cumplimiento de las condiciones de transaccién. Esta
modalidad de abastecimiento tiene ciertas ventajas para la empresa, como no
tener que enfrentar los problemas de organizacion de la firma abastecedora, las
relaciones laborales en esa etapa, ni preocuparse por las fluctuaciones de la
demanda de factores de produccién.

Los costos de transaccion incluyen la escritura, ejecucién y cumplimiento
de contratos. Los factores que afectan la magnitud de estos costos dentro del
ambiente institucional son: sistema juridico, cultura de negocios, regulaciones
comerciales. Dentro del ambiente tecnolégico se pueden citar: nuevas

® " Transaccion es la operacion de intercambio por la cual dos agentes firman un contrato en el
que se especifica el momento y lugar en que ciertos bienes o servicios son intercambiados”. En
todo intercambio, se puede distinguir una etapa contractual - aquella en la que se produce el
pacto entre las partes - y una etapa ejecutiva - aguella en la que se produce la transferencia
material o fisica. Por lo tanto, el término "transaccion” puede entenderse como toda operacion
de intercambio o transferencia de bienes o servicios en la fase contractual, entre unidades
tecnoldgicamente separables.



tecnologias que tienden a aumentar la incertidumbre y la especificidad de los
activos.

Esta teoria identifica las caracteristicas de las transacciones cuyo costo
puede ser minimizado mediante la realizacién de una coordinacion vertical.
Dichas caracteristicas son: a) nivel especifico de inversion; b) frecuencia de
ocurrencia; y ¢) incertidumbre de la transaccién®. La forma como se combinan
estas tres caracteristicas incide en los niveles de riesgo que enfrentan los
agentes y en el tipo de mecanismo al que recurre la agroindustria para
abastecerse, asi como en la decisiones que adopta el productor.

La especificidad de activos puede derivar de inversiones en: 1) capital
fisico especifico, 2) capital humano especuﬂco 3) ubicacion especifica, 4)
capital marca. Segun el nivel de especnﬁcndad se determinan tres tipos de
inversion: generales, mixtas y especificas. Cuanto mayor es la especificidad de
los activos involucrados en una transaccion, mayor es la magnitud potencial de
un perjuicio resultante de una conducta oportunista de la contraparte.

La frecuencia de las transacciones-de divide en tres categorias. una vez
(poco frecuentes), ocasionales o recurrentes (muy frecuentes).

Cuadro 1 Estructuras de manejo seguin especificidad de activos y frecuencia de
las transacciones

Poco frecuentes Transacciones de  Transacciones de Contratos
ercado mercado / Contratos
e L e

Cuando una transaccion ocurre por Unica vez, las partes prefieren hacer
uso de los mecanismos disponibles para controlar la transaccién (Ej. érdenes

* La incertidumbre acerca de los acontecimientos futuros que pueden condicionar el desarrollo
de la transaccion. Segln algunos autores se puede diferenciar entre la "incertidumbre externa”
- cuando se dan cambios en la demanda o en el entorno institucional -y la "incertidumbre
mtema" se refiere a los posibles comportamientos oportunistas -.

® Un activo especifico es aquel que pierde mucho de su valor si fuera empleado en una
actividad diferente de aquella para la que fue disefiado, o si fuera empleado por un usuario
diferente del original.



de compra, contratos). Cuando las partes interactGan con frecuencia, se espera
que se desarrolle un mecanismo que se ajuste a las particularidades de la
relacién, que mantenga bajos los costos de resolver disputas y que pueda ser
mejorado en forma continua a la luz de las circunstancias (rutinas vy
procedimientos).

Segun Williamson (1991) los mercados abiertos presentan una estructura
de manejo adecuada para transacciones no especificas con frecuencia
ocasional y recurrente. Si las transacciones son recurrentes, las partes deben
decidir si la relacion continia o no, ya que cambiar de socio implica un bajo
costo transaccional. En caso que las transacciones sean ocasionales, los
agentes se basan tanto en su experiencia como en la de los otros para realizar
la transaccion. En ambos casos, al existir abundantes alternativas, las partes no
se esfuerzan por sostener una relacion particular.

En caso que las transacciones presenten niveles de inversion mixtos o
especificos, los costos de dichas transacciones son muy altos cuando la
frecuencia es solo ocasional. En estos casos la estructura de manejo apropiada
es la contratacidn con acuerdos arbitrarios. Para estos mismos niveles de
inversion, si la frecuencia de la transacciéon es recurrente, las estructuras de
manejo apropiadas son las asociaciones o alianzas y la integracion vertical.
Esta ultima es la estructura de mayor unificacion ya que la transaccion se
organiza dentro de la firma. Las asociaciones o alianzas son estructuras
bilaterales donde el nivel de especificidad de inversién para realizar la
transaccion no es tan alto y dichas transacciones ocurren frecuentemente. En
resumen, cuando la especificidad de los activos es baja (activos generales) se
prefiere el mercado; por el contrario si la especificidad es elevada se prefiere la
integracion vertical.

En la integracién vertical, una caracteristica importante es el intercambio
interno donde el producto de un eslabén de la cadena es el insumo del otro. Sin
embargo, en cuanto a la esencia de la integraciéon se encuentran diferentes
opiniones. Hay quienes plantean que esta dada por el completo control sobre la
propiedad de los activos, mientras que para otros consiste en el control total del
proceso productivo (Chiara, 2002).

En las asociaciones o alianzas hay control vertical, definido a través de la
realizacion de contratos que ceden parte del control del proceso.

Cuando las transacciones son no especificas, la incertidumbre no altera
la relacion entre las partes. Pero cuando las inversiones son mixtas o
especificas, el nivel de incertidumbre es importante ya que hay mayor riesgo
para resolver de mutuo acuerdo los términos del contrato. En el caso de los
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costos ocasionados por innovaciones tecnoldgicas, la incertidumbre y la
especificidad se reducen una vez difundidas fas mismas.

Cuadro 2 Estructuras de manejo segun especificidad de activos
e incertidumbre de las transacciones

Alta
(activos especificos)

Contratos /

. . Contratos
Integracion vertical

Integracién vertical

Baja Transacciones de Transacciones de Transacciones
(activos generales) mercado mercado de mercado

En situaciones de intercambio donde intervienen activos especificos en
un contexto de alta incertidumbre y dificultad de medicién de desempefio, que
lleva a la formulacién de contratos incompletos, a los riesgos propios de la
transaccién se suma el riesgo proveniente de la posibilidad de una conducta
oportunista de alguna de las partes. La forma de organizacién de la transaccion
elegida debe tender a disminuir la posibilidad de un comportamiento de ese
tipo.

Cabe destacar que muchas agroindustrias prefieren abastecerse en el
mercado o desplazarse hacia la integracién vertical en vez de entrar en un
arreglo contractual con los productores. Tal decisién estd motivada por la
desconfianza que suelen sentir con respecto al valor de los instrumentos
legales en que descansan los mecanismos de coordinacién vertical (las leyes
gue rigen las relaciones contractuales y las disposiciones relativas a su
cumplimiento, dentro de lo cual figura lo concerniente a las posibilidades de
arbitraje). Por tal razén se desplazan ya sea hacia el mercado, sacrificando asi
la especificidad del producto, o, si ese sacrificio es imposible o inconveniente,
hacia la integracién vertical.

Dado que los costos de transaccion son dificles de medir, se ha

cuestionado si esta teoria es la correcta para analizar las alianzas verticales u
otros tipos de estructuras de manejo.
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Segun Ordeix (2001), la coordinacién de la cadena carnica en nuestro
pais ocurre mayoritariamente en los mercados. Dado el tipo de bienes que se
comercia (bajo grado de especificidad), el mercado surge como un mecanismo
eficaz y eficiente en la coordinaciéon. Una excepcion son las producciones de
bienes diferenciados como la carne organica en donde el bien que se comercia
presenta un alto grado de especificidad.

Dadas las caracteristicas técnicas de nuestra produccion (escasa
"industrializacion" en la fase de engorde) y el tipo de productos que se
comercian es de esperar que el mercado siga jugando un papel decisivo en la
coordinacion de la fase de engorde y la industrial.

El control del proceso de produccién y comercializacién del producto
debe ser lo méas estricto posible para minimizar el comportamiento oportunista
que pueden tener los diferentes actores de la cadena. Para lograrlo
probablemente se eleven los costos de los contratos. '

Para establecer contratos de comercializacién entre productores y
-frigorificos, se deben analizar los beneficios que presenta esta modalidad de
comercializacion frente al sistema que predomina actualmente, el cual puede
ser considerado como eficiente. Se debe tener en cuenta, que si se establece
una coordinacion mediante contratos entre estos agentes, no se esta
eliminando totaimente el costo que implica la actuacion de un intermediario, ya
que hay costos fijos que no pueden ser evitados, como son la busqueda de
productores confiables y la coordinacion de las actividades de compra.

2.2.2 Teoria de accion

Esta teoria tiene dos ramas:
1- Teoria agente — principal, y
2- Teoria de accion positiva

La Teoria Agente — Principal se refiere al disefio de contratos éptimos
entre dos partes, donde el principal contrata al agente para llevar a cabo aigun
servicio en su interés, lo cual implica delegar algin poder de decision al agente.
Este es quien debe aceptar o rechazar el mismo (decisién de participacion).

Si ambas partes de la relacion son maximizadoras de utilidad puede

ocurrir que el agente no actue siempre en perfecto interés del principal. Es en
este punto donde entra en juego el riesgo moral.
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Esta teoria plantea la maximizacion de la utilidad ncipal, siempre y
cuando se den las siguientes condiciones: a) se maximizan las utilidades del
agente, y b) el agente esta dispuesto a aceptar el contrato.

En las situaciones con informacién perfecta y en una posicioén neutral al
riesgo la solucién estd determinada, ya que si el principal o el agente tienen
poder para fijar los términos del contrato, el resultado constituye un Gptimo
social (Gardner, 1996).

Pero cuando dos partes negocian no tiene igual informacion, la
informacién es un insumo de la negociacion. Segun la asimetria de informacion
entre el agente y el principal, existen dos problemas para establecer contratos
optimos:

1- Seleccién Adversa: ocurre cuando una parte estd mejor informada que
la otra sobre las caracteristicas del objeto base de la transaccion. Un ejemplo
es el caso de la venta de autos usados (“Lemmon Markets” - USA), donde la
informacién completa sélo la tiene el duefio del auto. En el caso que existan dos
vendedores, donde uno de ellos tiene un auto en mal estado y su valor es de
2000 y el otro posee un auto en buen estado cuyo valor es 60009, el
comprador tiende a promediar los valores del mercado (4000$), resultando en
un beneficio para el propietario del auto en mal estado y siendo negativo para
el otro propietario. Con esto no hay estimulo para mantener un producto de
buena calidad, por lo tanto en el mercado comenzaran a predominar los autos
en mal estado. Para revertir esta situacion aparecen sefiales para diferenciar el
producto y de esta forma defender el precio, un ejemplo es que el propietario
del auto en buen estado ofrece una garantia por un afo.

2- Riesgo Moral: se refiere a la falta de esfuerzo, incumplimiento u
oportunismo del agente cuando su acciéon no esta siendo completamente
observada. Se aplica a los casos que involucran contratacién de personal,
donde los jefes no pueden asegurarse que los empleados estén dando lo mejor
de si. Se realizan contratos para que a través de estimulos econdémicos el
personal se comprometa a desarrollar toda su capacidad laboral. El riesgo
moral es un problema de incentivos, se considera como una forma de
oportunismo ex-post, vinculado a la existencia de contratos incompletos y
asimetria informativa (Cuesta Cabot, 1998).

Eisenhart (citado por Chiara, 2002) propone medidas de las acciones de
los agentes y su control. Existe informacién completa cuando el Principal puede
observar la actividad del Agente, y por lo tanto prever el resultado. En este caso
un contrato basado en el comportamiento es éptimo ya que el principal tiene
toda la informacién sobre las acciones del Agente.
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Por el contrario, si la informacién es incompleta, el Agente conoce sus
propias acciones pero el Principal no, por lo cual el beneficio del principal es
funcion del esfuerzo del Agente. Si el agente acepta el contrato puede realizar
un esfuerzo alto o bajo (decision de compatibilidad de incentivos).

Cuando el Principal aun puede observar el esfuerzo del Agente, este
componente aleatorio en el beneficio del principal no constituye un gran
problema. Por el contrario, cuando no se puede observar el esfuerzo del
Agente, este componente aleatorio plantea un problema mucho mayor. En este
dltimo caso, cuando se produce un esfuerzo alto o bajo, el Principal solo conoce
las probabilidades de que el Agente haya realizado un esfuerzo alto o un
esfuerzo bajo, pero no lo que el Agente hizo en realidad. En tal situacion, el
principal no puede supervisar el esfuerzo del Agente, por lo tanto, el Principal ya
no puede pagar al Agente en funcion del esfuerzo (Gardner, 1996) ya que el
mismo no esta confirmado. Aqui el Principal tiene dos opciones: a) incurrir en
gastos para monitorear el comportamiento del agente; o b) recompensar al
Agente en base a resultados obtenidos, aunque esto no necesariamente refleje
las actividades del agente. -

Si se aplica la Teoria del Agente - Principal a la cadena carnica, el
Principal seria el frigorifico y los productores (agentes) son quienes poseen
informacién privada valiosa para poder maximizar y distribuir adecuadamente el
beneficio conjunto. Ciertas caracteristicas que maneja el productor, y que
pueden interesarle al frigorifico son: control de la calidad del producto y
estacionalidad de la oferta de ganado a lo largo del afio.

La Teoria de Accién Positiva explica la firma y sus caracteristicas
organizacionales. Aqui la firma es vista como un nexo de contratos, que permite
explotar las ventajas del trabajo en grupo a la vez que controla los costos de
accion. La ventaja de la produccion en grupo es la obtencién de un producto
mejor que la suma de los productos logrados de la accién individual de cada
una de las partes.

Para asegurar el cumplimiento de los agentes que proporcionan los
factores de produccion, se realiza un monitoreo de costos. Para esto puede
designarse una persona que monitoree (monitor) la accién de los agentes con el
objetivo de disminuir los costos. Esto les permite obtener ganancias netas
mayores y por lo tanto redituar al monitor, el cual se transforma entonces en
demandante de las rentas residuales.

En ciertas situaciones bien definidas, el fracaso en lograr un acuerdo
significa que las partes pueden optar por el arbitraje, donde el arbitro les
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proporciona un acuerdo. Segin Gardner (1996), en el arbitraje convencional las
dos partes presentan ofertas al arbitro, quien llega a un acuerdo basado en
esas ofertas, pudiendo repartir la diferencia entre ellas.

Los problemas de informacion también inciden en la opcidn de la relacion
vertical mas adecuada. En el caso de integracion vertical, como aumenta el
monitoreo, hay un mayor flujo de informacién en todas las etapas de
produccién.

2.3 CONDICIONES TECNICO-ECONOMICAS PARA LA EXISTENCIA DE
CONTRATOS

Los industriales al intentar atender los requerimientos del consumidor,
buscan asegurarse determinadas caracteristicas de la materia prima. Cuando la
obtencién de dichas caracteristicas implica un costo adicional para el productor
ya sea econémico (aumento de los costos de los insumos, aseguramiento de
colocar el producto, etc.) o no econdémico (seguridad del consumidor, calidad,
bienestar animal, cuidado del medio ambiente), éste intenta asegurarse la
colocacion del producto en el mercado. Frente a esta situacion, los contratos de
comercializaciéon — o produccién — son una forma de asegurar a ambas partes
(productor e industrial) que se atienden sus inquietudes y necesidades.

Si bien existen teorias econdémicas que explican por qué determinados
agentes realizan contratos para comercializar sus productos, también existen
ofros motivos (técnicos y/o econdémicos) que impulsan este canal de
comercializacion, sustituyendo las operaciones en el mercado.

Cuando las caracteristicas del producto comercializado o el sistema de
produccién utilizado provocan una variacion estacional en la oferta del mismo,
el comprador se ve motivado a realizar acuerdos con sus proveedores para
asegurarse un abastecimiento continuo y estable a lo largo del afio. Tal es el
caso de la produccion de carne vacuna en el pais; dadas las condiciones de
produccién en base a pasturas, la estacionalidad en la produccion de éstas
condiciona la estacionalidad de la oferta de ganado gordo. En estas situaciones
la industria, buscando abastecer continuamente a sus clientes, se ve motivada
a realizar acuerdos con los productores estimulandolos a ofrecer el producto de
manera estable durante todo el afio.

Por otro lado, si bien el ganado vacuno en el Uruguay no es un producto
escaso, es necesario recordar la gran variacién que presentan las diferentes
caracteristicas que valorizan el producto. En este sentido las caracteristicas del
ganado asociadas con la calidad de la came son sexo, edad, peso,
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conformacion y terminacién. Actualmente el animal mas deseado por la
industria es el novillo dlente de leche o hasta 4 dientes, con carcasa de 230 kg
o més, conformacion INA® y grado de engrasamiento 2. Otro parametro que
empneza a tomar mayor relevancia ultimamente es el pH de la camne; Estados
Unidos’ exige pH mayor a 6 y Chile también presenta exigencias para esta
caracteristica. Aun no se ha incluido este parametro en las especificaciones
planteadas por la industria a los productores, pero en la medida que este
aspecto tome mayor relevancia la industria se vera obligada a transmitir esa
sefal al sector productivo.

La perecibilidad del producto es otro aspecto que determina la realizacion
de contratos. En el caso de los animales engordados en feedlot la perecibilidad
se refiere al proceso productivo dado que luego de determinado periodo de
tiempo los animales deben ser faenados para preservar la calidad del producto.
Por el contrario el ganado alimentado en base a pasturas no presenta
problemas de perecibilidad por lo que este factor no es determinante de la
realizacién de contratos.

Cuando la demanda exige informacién referida al proceso productivo,
aun en situaciones donde el producto no presenta caracteristicas particulares,
es necesaria la coordinacion de la cadena para tener acceso a dicha
informacién. En estos casos la realizacién de contratos permite lograr este
objetivo.

24 MARCO LEGAL

Los contratos agrarios por su complejidad, no han podido aln ser
regulados en el ordenamiento juridico del pais. En un intento por buscar una
solucién a este tema, en 1988 Saavedra define un tipo de contrato llamado
"contrato de cultivo”, el cual se basé fundamentalmente en el caso de la
cebada cervecera. Este tipo de contrato se establecia por iniciativa de la
industria que predispone un modelo contractual particular por el que, a cambio
de un precio determinado cuando finalizaba el contrato (con referencia a una
unidad de producto) obliga al productor a entregar la produccion futura y a
desarrollar el cultivo segun lo estipulado por ia otra parte y bajo el control de la
misma. Actualmente, tal modalidad contractual ha ganado nuevos espacios,

s Escala INACUR del Instituto Nacional de Carnes (INAC)

" Este mercado no se encuentra aun disponible para nuestro pais pero se espera que se pueda
acceder a &l en el primer semestre del préximo afio, por lo cual la industria esta atenta a las
exigencias que pueden plantearse.
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tanto en cebada como en otros sectores productivos, tal es el caso de la
avicultura.

Los "contratos de cultivo" mencionados por Saavedra, son los que
actuaimente se denominan contratos agroindustriales. Estos contratos
pueden formularse por escrito 0 no, dado que no estan regulados juridicamente.
No son contratos solemnes, es decir, que tengan que hacerse por escrito para
que sean validos. Todos los contratos son consensuales en principio, valen por
su sola celebracidn salvo que la ley establezca que deben ser solemnes, como
es el caso de la compra-venta de inmuebles o de automoviles y los contratos de
arrendamiento y aparceria.

Se han realizado comparaciones entre los llamados "contratos
agroindustriales” y otros tipos de contratos si regulados juridicamente en
nuestro pais.

4

Las comparaciones se presentaran a modo de Casos:

Caso 1: Compraventa de cosa futura. Segin Sanchez Fontans (citado
por Saavedra, 1988) “cuando la existencia de la cosa futura que una de las
partes se obliga a entregar depende de su propia actividad, o la de sus
dependientes, no puede hablarse de venta de cosa futura”. Por otro lado la
eventual indeterminacién del precio en los contratos agroindustriales, llevaria a
la nulidad del contrato, por no tener un objeto determinado que lo haga valido.
Por ultimo, el contrato de compraventa de cosa futura obliga a las partes como
la ley misma y es por lo tanto irrevocable, a diferencia de los contratos
agroindustriales.

Caso 2: Arrendamiento de obra. Si el contrato agroindustrial se tratase
de un arrendamiento de obra, seria valido aun en ausencia de determinacion
del precio, ya que para complementar el precio previsto por las partes, el juez
puede intervenir. Este tipo de contratos se puede revocar;, en este caso el
productor tiene el derecho de retener su produccion, lo cual no esta permitido
en el caso de contrato de compraventa. El contrato agroindustrial se puede
incluir dentro de los contratos de arrendamiento de obra ya que éstos permiten
vigilar el trabajo, o reservan el derecho de una verificacidn por parte del
concomitante.

El contrato de cultivo plantea un nuevo tipo de contratos no regulado
juridicamente en forma especifica. Es por esto que se mantiene la necesidad de
crear un marco juridico adecuado para este tipo de contratos. La dependencia
sobre todo econémica que genera el contrato de cultivo, ha llevado a la
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adopcion de normas tendientes a procurar la proteccidn de los productores, que
el exceso de dicha dependencia pudiera generar.

Los contratos en la ganaderia (entre invernadores e industria) deben
considerarse como un caso diferente a los contratos agroindustriales. Mientras
que éstos se asemejan a contratos de produccidn, los contratos que se realizan
entre invernadores e industriales son acuerdos de abastecimiento de materia
prima para la industria. Este tipo de contratos tienen validez juridica ya que
responden a un compromiso voluntario de cada una de las partes (principio de
autonomia de la voluntad) y esta definido el objeto del contrato. Tanto el
numero y tipo de animales como el precio de los mismos estan determinados o
son determinables (el precio no esta establecido pero si se define el método de
asignacion de precios a partir de un precio de referencia tomado del mercado).

Dada la falta de regulaciéon juridica, es importante que se planteen
salvaguardas dentro del contrato, que den respaldo a las partes intervinientes
para brindar proteccién a las inversiones realizadas. Las salvaguardas toman
alguna de las tres siguientes formas: a) multa por retiro prematuro, b) previsién
de tribunales de arbitraje frente a conflictos para evitar juicios, c) intervencién-de
un mediador, d) establecimiento de la relacién comercial como parte de una
relacién comercial mas amplia (alguna forma de propiedad combinada).

Se pueden establecer muiltas por incumplimiento aplicables a cualquiera
de las partes. El objetivo al establecer estas multas es promover el
cumplimiento de las condiciones pactadas, por lo cual se recomienda establecer
montos de dinero que impliquen un esfuerzo econémico pero que sea pagable.

Es importante prestar especial atencién al arbitraje de intereses, donde el
conflicto es acerca de los términos de un nuevo contrato sobre el que aun no se
“ha llegado a un acuerdo, y al arbitraje por dafios y perjuicios, donde el conflicto
es sobre si se ha incumplido ¢ no un contrato ya existente.

En el arbitraje de intereses hay una cantidad de dinero en juego para el
caso en que se llegue a un acuerdo. Por el contrario, en el arbitraje por dafos y
perjuicios, lo que esta en juego es un principio en vez de una suma de dinero.
E! principio puede ser el término de un contrato, donde el perjudicado cree ha
sido violado el término del contrato y ia otra parte considera que no ha existido
tal violacién. La alternativa para el arbitraje en este caso es ir a los tribunales, lo
cual resulta costoso para las partes.

En el caso del arbitraje por dafos y perjuicios, cuando los costos del
mismo son bajos, sélo se lievan al arbitraje los casos bien fundamentados. Por
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el contrario, si los costos fueran elevados, los casos planteados se solucionan
antes de llegar al arbitraje.

El arbitraje es diferente de la mediacion. En esta ultima el mediador
intenta que las dos partes reanuden las conversaciones, con la esperanza de
que saldran del punto de desacuerdo y llegaran a un acuerdo. Un mediador
puede sugerir y proponer soluciones a las partes para que las consideren; sin
embargo, no puede tomar una decisién que sea vinculante para las partes. En
el mejor de los casos, el mediador ayuda, pero no decide.

En el caso de la comercializacién de corderos pesados realizada por
Central Lanera Uruguaya, se realiza un contrato definido como de compra -
venta, donde hay un compromiso de entrega firmado por el productor. Se
emiten cuatro vias correspondientes a cada una de las partes intervinientes, en
este caso: BROU, CLU, productor y cooperativa.

El contrato corresponde a un compromiso de entrega de frutos del pais,
donde se especifica la autorizacién de gravamen, industrializacion y venta de
los mismos. En este documento el productor, en calidad de propietario de los
productos a comercializar, se compromete irrevocablemente a entregarlos a la
cooperativa interviniente de la cual es miembro, en el lugar y fecha indicados,
en las condiciones que se establecen y con el destino fijado previamente.

2.4.1 Contratos incompletos

La incertidumbre acerca de las condiciones que pueden plantearse en
cada situacion junto con la complejidad de la elaboracién del contrato hace
imposible o al menos impractico determinar previamente qué debe hacer cada
parte en todas las posibles situaciones que se planteen, por lo que el contrato
elaborado resulta poco especifico. Un contrato de este tipo es un contrato
incompleto. En general, cuando la incertidumbre y la complejidad hacen dificil
predecir cual es el desempefio requerido, los contratos tienden a especificar
derechos, obligaciones y procedimientos en lugar de definir cual es el
desempefio optimo requerido. En lugar de especificar cuanto y que tipo de
mercaderia va a ser entregado en determinado momento, el contrato puede
indicar quien tiene el derecho de tomar las decisiones, y los limites dentro de
los cuales son validas estas atribuciones (Chiara, 2002).

Desde el punto de vista econémico, un contrato es llamado incompleto
cuando no puede especificar comportamientos a los que las partes se obligan
en todos los estados posibles de la naturaleza, o simplemente no puede
especificar las performances que ellos adquieren en cada estado. En el primer
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caso, no se pueden detallar todos los estados posibles debido a que el costo
necesario para enumerar cada estado es elevado o a que el hecho de ponerse
de acuerdo en las obligaciones en cada caso también implica un alto costo. En
el segundo caso, es costoso ponerse de acuerdo en las obligaciones de cada
parte independientemente del estado de la naturaleza en que se encuentre.

En caso que no se pueda redactar un contrato completo, seguramente
daria lugar a un comportamiento oportunista por alguna de las partes
involucradas. Cuando un contrato es incompleto, no se puede ubicar la
negociacion dentro de ciertos limites y de esta forma reducir el oportunismo, por
lo tanto, en estos casos es preferible la formaciéon de una integracion antes que
un contrato.

La incompletitud de los contratos esta prevista dentro de la ley, como es
el caso de los contratos con "condiciones precedentes”, donde no hay
obligaciones en los estados que no estan incluidos en las condiciones del
contrato. Un claro ejemplo de esto es cuando un frigorifico realiza un contrato
pero dependiendo de la posibilidad de colocar el producto en un determinado
mercado. Si por alguna razén, el frigorifico no pudiera vender el producto a ese
mercado, no estaria obligado a comprar el ganado a los productores.

Cuando los contratos no especifican las obligaciones (naturaleza de la
performance) que tiene cada parte son llamados "indefinidos”, y si lo fueran en
un muy alto grado, el contrato no tiene fuerza legal. Para que tenga fuerza legal
debe detallar de manera acertada la cantidad, precio, calidad, entrega y la
forma de pago del producto bajo contrato.

Cabe destacar que tanto los contratos indefinidos como los de condicion
precedente obligan a las partes y por lo tanto, reducen la presencia de
comportamientos oportunistas.

Los contratos pueden incluir pagos por incumplimiento o también pueden
ser renegociados. Estas dos situaciones sustituyen legalmente a las
condiciones primeramente dispuestas en el contrato.

Los contratos incompletos que se dan mas frecuentemente en nuestro
pais son aquellos que integran a los productores criadores con los invernadores
a través de los llamados "contratos de capitalizacién". Generalmente, este tipo
de contratos no es demasiado formal y, a pesar de su simplicidad, abarcan casi
todas las posibles situaciones. Esto se explica porque en el momento de la
venta, la cual se realiza sin fecha prefijada, a cada parte le corresponde un
determinado porcentaje de la ganancia en quilogramos sin especificar mas
detalles y por lo tanto, se estd implicitamente abarcando todas las
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circunstancias posibles. Este porcentaje asignado siempre es el mismo, ya sea
con una ganancia de peso alta o baja, o con diferentes condiciones climaticas.
Cuando surge algun tipo de adversidad climatica que imposibilita al productor
llegar a la venta de los animales, ambas partes deben discutir la situacion y
llegar a un acuerdo.

En general, las partes recurren muy pocas veces a la justicia por este
tipo de contratos, debido a la relaciéon costo - beneficio que elio implica y, mas
que nada, porque desde un punto de vista subjetivo se puede decir que estos
contratos presentan una muy baja frecuencia de incumplimientos. Dado el
monto que involucran los negocios de capitalizacion, siempre es conveniente
renegociar el contrato que recurrir a la justicia, ya que los juicios son muy largos
y por lo tanto caros.
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3 CONTRATOS EN LOS AGRONEGOCIOS

En este capitulo se analiza la experiencia nacional e internacional de la
contratacion en diferentes rubros agropecuarios buscando definir las
caracteristicas mas relevantes para luego compararios, en el préximo capitulo,
con la ganaderia vacuna.

3.1 TIPOS DE CONTRATOS

Los acuerdos entre la agroindustria y los productores pueden ser
formales, escritos y muy detallados con respecto a lo que aporta cada una de
las partes; o, por el contrario, pueden ser también orales y consuetudinarios (de
costumbre), dependiendo dichas opciones del grado de conocimiento y
confianza entre las partes. Sin embargo no puede afirmarse a priori que la
eficiencia del acuerdo, en términos de los objetivos de las partes, o las
posibilidades de que se susciten conflictos de intereses, sean mayores en uno u
otro caso. -

En el caso de acuerdos informales, suelen estar menos propensos a la
manifestacion de conductas oportunistas y al riesgo moral debido, entre otras
razones, al alto grado de conocimiento entre las partes y a que la sancion
implicita (ruptura de la confianza) puede tener consecuencias muy serias para
el productor.

En el sector agropecuario existen diferentes tipos de contratos que se
pueden clasificar como Contratos de Comercializacion o Contratos de
Produccioén.

Los Contratos de Comercializacién se refieren a aquellos acuerdos
(orales o escritos) entre un contratista y un productor, quienes fijan un precio (o
un mecanismo de precios) y un mercado para el producto antes de que esté
listo para ser comercializado. En este tipo de contratos el productor asume
todos los riesgos de produccién, pero puede compartir el riesgo del precio con
el contratista.

Los contratos de comercializacion en la agricultura pueden tomar varias
formas, tales como:
- venta adelantada de un cultivo en crecimiento. El contrato incluye la entrega
del cultivo después de la cosecha y establece un precio o contiene previsiones
para fijar un precio posterior,
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- fijacion de precios después de la entrega, basandose en una féormula que
considera grado y rendimiento; 6

- acuerdos pre-cosecha entre un grupo de productores. El monto recibido es
determinado por los ingresos netos del grupo segun el volumen vendido.

En la ganaderia nacional actualmente se estd comenzando a
implementar este- tipo de contrato, entre productores y frigorificos, para
comercializar ganado con caracteristicas diferenciales (raza, conformacion,
denticion, grado de cobertura de grasa, etc). Las formas que toman estos
contratos son:

- definicidn de un tipo de producto y fecha de entrega del mismo

- definicidon de varias categorias animales segun la combinacién de

determinadas caracteristicas y asignacion de precios diferenciales
para cada categoria

En este trabajo se hara énfasis en el estudio' de contratos de
comercializacion ya que a nivel nacional son los que ocurren mas
frecuentemente entre productores invernadores (o ciclo completo) y la industria.

Los Contratos de Producciéon son acuerdos (orales o escritos) que
requieren de una parte que produzca un commodity a cambio de honorarios por
servicios e insumos suministrados por un contratista. El contratista es duefio del
commodity producido bajo contrato. Los contratos de produccion generalmente
se utilizan en el sector ganadero, avicola o en diversos productos agricolas.

Estos contratos usualmente especifican la cantidad y calidad de un
producto particular e indican quien se hace cargo de los costos y demas
responsabilidades. En él se detallan los insumos de produccion que son
suministrados por cada parte, el monto a recibir por el productor por el aporte
de servicios e insumos y los riesgos que cada parte debe asumir.

Segln los diferentes commodities, varian las proporciones en que los
costos, ingresos y riesgos son compartidos entre productores y contratistas y
generalmente depende de la cantidad de insumos y del manejo que provee este
Uitimo. Los contratistas pueden tener varios grados de control sobre las
decisiones de producciéon que tome el productor, y esto depende del tipo de
contrato que los involucre.

Muchos contratos de produccién son realizados entre productores, y no
entre productores e industriales o entre productores y proveedores de insumos.
Tal es el caso de los contratos de capitalizacion realizados en la ganaderia
uruguaya.
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3.2 EXPERIENCIA INTERNACIONAL

A efectos de describir la experiencia internacional que existe en relacion
con la coordinacién vertical en los agronegocios, se seleccionan ciertos rubros
considerados propensos a presentar alguna forma de coordinacién vertical a
nivel nacional. El objetivo es comparar la situacién de cada uno de elios con
respecto a la comercializacion bajo una modalidad contractual.

3.2.1 Estados Unidos

En Estados Unidos actualmente un 42% de los productos agricolas es
comercializado mediante algun tipo de coordinacién vertical. Este valor se
divide en 34% que corresponde a la comercializacién mediante contratos y el
8% restante que se debe a integracidn vertical. Los acuerdos contractuales han
aumentado de 30.5% del valor total de producciéon en 1990 a 34% en 1997 y
este incremento se ve principalmente en los rubros porcino y de granos. Estos
acuerdos se realizan principaimente con el fin de cumplir con contratos de
comercializacién.

Los contratos de produccion son ampliamente utilizados en el sector
avicola, porcino y en los vegetales, mientras que los contratos de
comercializacion se utilizan mas en la agricultura (Hayenga et al, 2000).

Desde 1990, la menor participacidén del gobierno en los mercados
agricolas, aumento la exposicién de los productores al riesgo de la variacién de
precios que deriva de las condiciones de oferta y demanda. Este aumento de
los riesgos ha llevado a que los productores utilicen cada vez mas la
contratacion para comercializar sus productos.

Como ocurre en todos los paises, la contratacion es mas comdn en
determinados rubros. En 1993 el 90 % de la produccién avicola era producida
bajo contratos de produccién aumentando a 99% en 19978

La industria avicola ha tenido cambios significativos en ios ultimos 30
afos que han llevado a que actualmente sea el sector lider en cuanto a
adopcion de tecnologia, con el objetivo de desarrollar los productos
demandados a un precio atractivo para los consumidores. Esta industria esta
totaimente integrada verticaimente a través de la propiedad o contratos entre

® La industria avicola estadounidense esta casi totaimente coordinada verticalmente como en la
mayoria de los paises desarrollados.
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todos los eslabones de la cadena. El eslabén final estd organizado en su
mayoria a través de contratos entre industriales y productores independientes.
Las significativas economias de escala en el sector avicola y la alta proporcion
de valor agregado en el procesamiento son los motivos que hacen que el
procesador sea el coordinador de la cadena.

El contrato de produccién que se establece en el sector avicola es un
acuerdo entre una compaiiia integradora y un productor, donde este ultimo
debe manejar los animales de la compafiia hasta alcanzar un peso de mercado,
a través de practicas especificas de producciéon a cambio de un pago por los
servicios e insumos productivos aportados por el productor.

Por otro lado en el sector agricola, solo el 7% de la produccién de trigo
se comercializa mediante contratos de comercializacion, mientras que éste
valor asciende a 19% cuando se trata de cebada cervecera y a 31% en el caso
del arroz. )

Por otro lado, el sector carnico ha sido mas lento que otros sectores en
adoptar modelos de coordinacién vertical, donde el sector ovino presenta los
menores avances. La pequefia escala relativa y la baja rentabilidad asociada
con la produccion global de corderos ha desalentado.la implementacién de
estrategias de coordinacién vertical en el sector.

Con respecto a la produccién de leche el 48 % del valor de la misma se
comercializaba bajo contrato en 1993, lo cual representa el 34 % del valor total
de commodities producidos bajo contratos de comercializacion.

Para ese mismo afio, el 70 % de los productores que realizaban
contratos corresponden al sector agricola y representan el 56 % del valor de la
produccion de commodities bajo contratos de comercializacion (Hayenga et al,
2000).

3.2.2 Brasil

La produccién agricola brasilera estd muy concentrada desde el punto de
vista geografico en los estados del sur, especiaimente en Rio Grande del Sur.

La comercializacién de arroz se realiza principalmente a través del
mercado abierto intermediado por cooperativas y empresas comerciales
especializadas (Zylbersztajn et al, 1998). Practicamente no existen contratos de
compra entre los productores de arroz y los industriales. En algunos casos, las
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industrias estan integradas verticalmente hacia atras en la cadena productiva
(produccién agricola).

Los contratos de abastecimiento de largo plazo son practicamente
inexistentes principaimente debido a la alta frecuencia (pocos stocks) e
incertidumbre (por pérdida de produccién) de las transacciones. A pesar de esta
estructura predominante, que favoreceria una mayor coordinacion a traves de
contratos, esto no ocurre porque la industria no encuentra dificultades en
adquirir el producto en el mercado internacional.

El producto presenta poca especificidad debido a la baja variacion
cualitativa del mismo. Cuando el comprador es una industria grande o
supermercado, la especificidad se eleva porque exigen padrones mas rigidos
de calidad para no comprometer su marca.

A pesar de que el mercado es la forma de comercializacion
predominante, existen ciertos productos que poseen alta especificidad como el
arroz parboilizado y organico, que exigen una estructura de manejo como la
integracion, debido a la alta especificidad tanto del producto como del proceso
de produccion®.

En el caso del trigo, la relacion entre los productores y las cooperativas
se realiza frecuentemente mediante un "precio autorizado”, en el cual el
agricultor autoriza la comercializacién de toda o parte de la produccion
mediante una carta, indicando el precio deseado y la cantidad a ser vendida.
Este procedimiento es una garantia para la cooperativa, necesaria para evitar
que el productor no cumpla en el caso de que aumenten los precios.

La presencia de cooperativas que actian como intermediarios en la
comercializacién de trigo se debe a dos razones: provision de insumos en
conjunto y capacidad de negociacién. Para realizar una negociacion adecuada
debe estar disponible un conjunto de informacién frecuentemente costosa para
el productor. Se trata de un arreglo eficiente, en ese aspecto, la centralizacion
de la comercializacion en cooperativas.

Existe escaso relacionamiento entre los molinos y los productores en lo
que se refiere a las variedades demandadas por la industria. Hay variedades de
trigo apropiadas para cada zona pero no existe una coordinacién que permita

% Un ejemplo de esta integracién es la empresa Santa Lucia situada en Camaqué-RS, que
ademas del arroz parboilizado, produce otros productos como el aceite de arroz, arroz integral o
pre-procesado.
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su produccién de acuerdo a los deseos de la industria. No hay una practica
diseminada de contratos que presenten incentivos para el cultivo y almacenaje
con un adecuado padron de clasificacién de las variedades demandadas.

Por otro lado, las transacciones entre el segmento productor y la industria
en el sector lacteo brasilero se realizan a través de contratos informales,
mediados por un transportista responsable por la linea de leche.

3.2.3 Argentina

En Argentina la agroindustria derivada de la producciéon de granos se ha
caracterizado por abastecerse de la materia prima a través del mercado, debido
a que en la mayoria de los casos se encuentra en cantidad suficiente y cumple
con las normas de calidad basicas.

Hay productos que facilitan una relacién contractual entre los productores
y las empresas procesadoras y, por consiguiente, la existencia de una
coordinacion. Algunos de estos productos son el Trigo Candeal'®, la cebada
cervecera, maices de caracteristicas especiales (alto contenido de lisina o
metionina, etc.). En estos casos la coordinacién es claramente ejercida por la
industria.

La totalidad de la produccion de trigo Candeal ( aproximadamente el 1%
de la produccion total de trigo), se comercializa mediante contratos con la
industria. La escasez de una oferta estable en el tiempo y con la calidad
requerida, llevé a la industria a proveerse de ésta variedad de trigo a través de
contratos con la produccién primaria. En estos contratos la industria provee de
semilla a los productores y se compromete a comprar toda la produccién que
retina las condiciones exigidas. La presencia de un agente intermediario'’ que
representa a las fabricas es una particularidad que se observa frecuentemente
en la comercializacion del trigo Candeal y de la cebada. E! intermediario se
encarga de que el productor cumpla con la clausulas establecidas en el
contrato.

La cebada cervecera es considerada en Argentina como un cereal de
menor importancia en comparacion con los cultivos principales, donde el area
sembrada no excede el 5 % de la superficie ocupada con cereales de invierno.
Este cultivo, al igual que el trigo Candela, también participa en su totalidad de

::’ El trigo Candeal se destina a la fabricacion de pastas secas.
Los intermediarios pueden ser. acopiadores, cooperativas, consultoras y corredores de
mercado.
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un sistema de contractualizacién, en el cual la industria compra materia prima a
través de representantes comerciales (acopiadores y cooperativas) y, en forma
directa, a grandes productores o aquellos que muiltiplican la semilla. En este
caso la duracién del contrato estaria adecuada a las necesidades de la
empresa y a las caracteristicas intrinsecas de la materia prima a adquirir. Son
contratos anuales y responden a los ciclos estacionales de produccién. La
relacion entre los productores y las malterias es una relacion indirecta, ya que el
85% del volumen de producciéon absorbido por las malterias es intermediado
por una cooperativa O acopiador. El restante 15% es comercializado
directamente entre productores e industriales.

En el caso de productos masivos como maiz, soja, girasol o trigo, no
existe una coordinacién, ya que las caracteristicas inespecificas de los mismos
y los mercados abiertos hacen que resulte menos necesaria la coordinacion de
la cadena, por lo tanto se recurre al mercado.

Si bien en la Argentina la agricultura de contrato, como modalidad de
articulacién confractual, no estd muy desarrollada, se presenta en aquellas
cadenas en donde el industrial necesita asegurarse la materia prima, contar con
un producto que retina las minimas condiciones de calidad y con una provision
mas o menos constante. Esta vinculacién entre el productor y la industria puede
ser formal, a través de un contrato escrito; o informal, con la responsabilidad
acordada entre las partes solo de palabra. La agricultura por contrato permite
que los productores involucrados no pierdan su independencia juridica y que las
industrias no asuman el riesgo econémico de la produccion primaria.

Un cultivo que se desarrolla bajo una fuerte integracién tanto horizontal
como vertical es el arroz.

En el sector lacteo se ve una falta de coordinacién vertical y horizontal
entre todos los agentes de la cadena.

3.24 Australia

Tradicionalmente la mayoria de los productos agricolas australianos han
sido comercializados a través de subastas, donde los productores tienen muy
poco contacto con los compradores. Sin embargo, mientras que el sistema de
subastas es el prevaleciente en el sector agricola, se puede ver una tendencia
al aumento de mecanismos de coordinacion vertical, principalmente a través de
contratos y de integracién entre los productores y los industriales.
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Segln estimaciones de la industria, cerca del 100% de la produccion
avicola australiana es comercializada bajo contratos o a través de firmas
integradas verticaimente (Heilbron, 1999).

Por otro lado, en el sector lacteo australiano hay 18 grandes empresas
que producen y procesan la leche, y la mayoria son cooperativas de propiedad
de los productores. Las cinco cooperativas mayores controlan airededor del
70% de la produccion lactea del pais.

En el caso del arroz, la integracién vertical que presenta el sector ha
permitido que la industria desarrolle un niamero importante de productos con
valor agregado, para los cuales se tiene asegurado diferentes nichos de
mercado (arroz en caja, tortas de arroz, harina de arroz, etc.)

El sector carnico ovino estad caracterizado por una baja integracion
vertical. Tradicionalmente, los productores mantienen en propiedad y trabajan
su propia tierra, manejan sus majadas y venden sus corderos tanto
directamente a los industriales o exportadores como a través de remates. La
utilizacién de alianzas formales o informales son el mejor método para asistir a
la industria carnica ovina para que sea mas sensible a las sefiales y demandas
del mercado y sea mas apta para competir con otras carnes (Rabobank, 2002).

La industria ovina australiana ha dado algunos pasos hacia la integracion
de la cadena de valor. La forma predominante de venta son los remates,
representando el 49% de las ventas de corderos y el 63% de las ventas de
ovinos adultos. Investigaciones recientes indican que en 1999, solamente
300.000 corderos fueron comercializados bajo alguna forma de alianza.

3.2.5 Nueva Zelanda

Los principales cultivos realizados en Nueva Zelanda son la cebada y el
trigo. Histéricamente, la cebada ha tenido un mercado libre, mientras que la
mayoria del trigo sembrado en este pais se produce bajo contrato,
comercializandose solo un pequefio porcentaje en el mercado abierto. En los
contratos se imponen estrictas especificaciones de calidad y generalmente
incluyen un indice en el cual se premia al trigo que presente una mayor calidad.

El complejo avicola neocelandés esta fuertemente integrado, con tres
compafiias que procesan el 90% de la came. Estas tienen la propiedad y
control de la mayoria de los estadios de produccion y distribucién, incluyendo
los criaderos, la importacion de material genético, las plantas de procesamiento
y la molienda de granos para la alimentacion. Los pollos parrilleros son criados
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