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n este articulo intentare-
E mos adentrarnos en el

tema, abordando impor-
tantes conceptos que deberan
considerar muy seriamente quie-
nes pretendan tener éxito en es-
tos emprendimientos.

I. Introduccién

Existen en el mundo diversos
proyectos que apuntan a formar
y fortalecer “las cadenas de va-
lor” sosteniendo que en el futuro
los diferentes integrantes que
componen las cadenas agroali-
mentarias no competiran indivi-
dualmente entre si, sino que co-
laboraran entre ellos dentro de
una cadena de valor, compitien-
do contra otras cadenas de valor
del mercado.

Recordemos que en definiti-
valacadenade valor tiene como
fin diferenciar un determinado
producto, posibilitando también
utilizar el poder de mercado que
ésta genera frente a clientes y
proveedores.

Pero paralograr eso debemos
convenir que €l “cuello de bote-
[1a" es que todas las partes cum-
plan con su rol y para ello, uno
delosinstrumentos fundamenta-
les son los contratos.

Il. Contratos
Enlavertiginosablsquedade
maximizar los beneficios que
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| a cadena de valor

En un ndmero anterior de “la Revista del Plan” hacia-
mos referencia a la importancia de las articulaciones
en la cadena agroindustrial, estableciendo como ba-
ses fundamentales para lograr este objetivo la moti-
vacion, la coordinacion, la confianza y el compromi-

S0 entre las partes integrantes.

cada parte enfrenta cotidiana-
mente, se corre el riesgo de que
el resultado final no beneficie a
nadie o por el contrario, salgan
favorecidos unos mucho masque
otros.

Una modalidad que ha de-
mostrado eficacia en la busgue-
dadeevitar estas conductas con-
siste en recurrir a los contratos,
en los que cada parte asume de-
terminados compromisos |o que
evita, entre otras cosas, las con-
ductas oportunistas.

Loscontratos no son otracosa
que formas de vincular a los di-
ferentes actores que conforman
una cadena productiva.

Estos, de acuerdo al grado de
rigidez que contemplen pueden
establecer requisitos simples o
muy complejos, involucrando
estrictas especificaciones en el
manejo productivo y comercial,
asi como sanciones a quienes no
cumplan lo acordado.

Estos contratos no son més
que acuerdos voluntarios entre
losintegrantesy seran puestosen
précticas y solo si, las diferen-
tes partes que componen la ca-
denaestan de acuerdo en su con-
tenido.

Existen muchisimasformaso
tipos de contrato, por o que no
es factible establecer recetas a
respecto. Si es necesario que en

los mismos queden claramente

reflejadoslos deberesy los dere-

chos de las partes, es decir los

COMPromisos que se asumen y

por supuesto que todos estén ali-

neados o de acuerdo con los ob-
jetivos del mismo.

Teniendo en cuenta que los
contratostienen laposibilidad de
vincular agentes con muy distin-
tas capacidades socio-econdmi-
cas y productivas, podrian ser
mecani Smos que:

a. Promuevan el progreso técni-
co. Esdecir mediante laposi-
bilidad de trabagjar en cierta
formaen grupoy frente aexi-
gencias de éste (establecidas
en el “contrato”) es factible
que se produzca un proceso
detransferenciaentrediferen-
tes actores buscando equipa-
rar el producto obtenido por
cada uno.

b. Generen mayoresingresos a
poder negociar en bloque con
proveedores y clientes, esta-
bleciendo unamejor ecuacion
econdmica para todos.

c. Generen oportunidades igua-
les para los distintos tipos de
productores, ofreciéndoles
una mayor seguridad en sus
negocios por medio del “con-
trato” evitando estar librados
alos avatares del mercado y
el negociar en solitario.



d. Sepuederesponder méasefec-
tivay rapidamente a las ne-
cesidades del mercado atra-
vés de la cooperacion, comu-
nicacion y coordinacion de
sus integrantes.

e. Contribuyan a proteger el
medio ambiente, estipulando
limitaciones en €l uso y ma-
nejo de determinadosinsumos
nocivos para el mismo.

Pero para que esto sea posi-
ble, es importante que quienes
tengan en mente formar una or-
ganizacion de este tipo tengan
presentes algunos puntos que son
devital importanciaparaconcre-
tar una“cadenadevaor”:

a. Una cadena de valor es una
red estratégica de empresas
independientes (proveedores,
productores, frigorificos, pro-
cesadores, distribuidores, in-
VErsores) gue sienten y reco-
nocen la necesidad de traba-
jar o cooperar entre si, con
objetivosy metascompartidas
por todos y condiciones esti-
puladas de antemano, com-
partiendo riesgos y benefi-
cios.

b. Significa altos niveles de
confianza entre los miem-
bros.

c. Implica compromiso y con-
ciencia de que cada eslabén
puedeafectar lacalidady con-
sistenciadel producto, produ-
ciendo dafos perjudiciales
paratodo € conjunto.

d. Lacadenapor si solano ase-
gura el éxito del negocio, en
Ultima instancia la responsa-
bilidad estribaen e “hombre”
gue laformay toma decisio-
nes a su interior.

I11. Lo que no debe faltar
Partimosdelabase de queuna

cadena de valor es una red de

alianzas estratégicas, formada

por empresasindependientes que

reconocen que trabajando y co-

operando en conjunto se pueden
lograr mejores resultados.

El hecho de formar unacade-
na de esta naturaleza no garanti-
zael éxito, asi como tampoco los
resultados son inmediatos.

Pero ademéas de esto esimpor-
tante mencionar ciertos aspectos
que no deben estar ausentes nun-
ca, ante un emprendimiento de
esta natural eza.

a. Establecer objetivos comu-
nes. Es fundamental que to-
dos los involucrados se en-
cuentren alineados a los ob-
jetivos establecidos por el
grupo. El fracaso de estos
emprendimientos se daen ge-
neral cuando aparecen dife-
rencias de enfogque entre sus
integrantes.

b. Mangjodelosflujosdeinfor-
macion. Es muy importante

que la informacion fluya li-
bremente y en formaveloz a
lolargo delacadena, tanto en
un sentido como en otro.
Esto permite detectar pro-
blemas mas répidamente y
actuar en consecuenciapara
solucionarlos, favoreciendo
laeficienciaglobal del con-
junto.

. Evaluar &l desempefio. Impli-

caque a interior de la cade-
na exista capacidad de auto-
critica suficiente y madurez
para aceptarla.

. Existencia de beneficios pal-

pables para todos los involu-
crados. Nadie aportara el
maximo esfuerzo en su parte
s notieneincentivos concre-
tos y tangibles para hacer-
lo.

. Congtruir confianzay estable-

cer relaciones de trabgjo coo-
perativas.
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