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LOS COSTOS DE TRANSACCION EN LA COMERCIALIZACION
AGROPECUARIA: UN ESTUDIO DE CASO"

Androw Barbera™

Reswmen

Los fendmenos de vincalscin contractun] han side un tpeo fundsmestal en Is
literatima de la comercinlizaciin agropecuitia ya que [ns investigaciones, especialmente fas
relacionsdas o cadenas ngroal imeniarias muestran formas de imternceion y colaborckan entre
les finmas, El objetive general de este trbajo o5 estudiar fas formas de copmdimacian utilizanda
como marga 1n Teoria de los Costos de Transaccidn. El caso analizads e ln comercilizacion
e cobolln en la regidn del Valle Bonaenense del Rio Colorodo poviends pasticular énfasis on
hors Factores que afectan bas decigiones de comerncializacion de los ngentes que mterviensn en
I producesin de ceballn, La hipitesis goe se intents probar es que la dleccion emire vender
spal o utilizar una relacion contractual mds compleja esta afectadn por castos de transsccin
¥ por corngiersticas propias de los propciores,

La evidencin empirica mucsira la mayoria de los productorss vendiends en
ransacciones spod ¥ el modelo smpirico permite infierir que el mmaio de 8 empreda,
myersion on nchivos fisicos y b copacidad de generar relaciones estables con Jos compradones
menemertan ks probabikidades de artscolar en iansacciones mds complejas, ya sen imtegrando
&5 elapas posteriones a realizndo acuendos dursderos con otros eslabanes de la cadenan

Clasificacidn JEL: 112, D2
Palabras clave: costos de transaccion | comercializacitn OgroPoCuaTia‘organizackin
CCOTHHTIRCA

Abstract

The nimm of this pager s o study the reasons that determine agriculturs] producer’s
beluvigur reluted o chobee supply strategies, ond explain the differences between firms that
eell apat und Firms that choice 8 complex irnsction, A model is estimated wsing datn

" El presente trabajn congtituye ung versidn abrevisda de lo tesis d¢ Magister en Economsis
preseniada on ol Depariamenios de Cirsdoados de 1a Universidsd Macional el Ser, Bahis Blanes
Mk,

 Beparioments de Ecomomis, Usiversidad Macional del Sur, abarbensimsedyar,
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eollected in 2 survey of the Valle Bonaerense del Rio Colorado region. The empinical resds
sugzest that iranssction costs have s significant influence an onion producers.

JEEL Claseiffoation Segem: 112,02
Keviwords: Transactiail costs, agricobural commercislization, markest participation

INTRODUCC RN

Muchos autores destacan la ingporiancia de la coordinacion o formiss de
orgranizacién de 1a produccion de biencs y scrvicios en loda organizacion ccondmice
| 2 ides subyacente es que existen beneficios producto de la especializacion dentrs
dbe las diferentes etupas de la cadena productive v la cooperacién entre los actores
facilita la produccion eficiente, Las investigeciones recientes han distinguidi dos
mecanismos de coordinacion extremi; mercados spot por un lado ¢ integracsin
vertieal por el otro y un contineo de acuerdos conractuales de corto y largo plaen
entre los mismos (Willimmson, 1983, Hobbs, 1997),

Estos fenémenos de vinculacion contractual han sido un tipica
funarnental en 1a literatura de la comercializacion agropecunria disde los comaenos
de la industrializacion en el sector, ya que las investigaciones, especialmente b
relacionadas a cadenas agroalimentarias muestrun formas de interaccion 4
coluboracion entre las firmas. La coondinacion puede darse tanto en forma honzontsl
come vertical v las modalidades que adopta estan vinculadas al grado de
interdependencia existente enire los agentes involucrados. La integracidn vertical
total supone una sola gestion empresarial coordinande todas las etapas de b
cadens productive. Una aliemativa es |a integracidn vertical parcial o por contrio
donde las relaciones contractuales pueden tomar diferentes formas, pero Jos
agentes mantiencn ls relacion ya sea en forms temporans o permanente. Por aliime
se ohservan finmas que venden spod sin ninguna relacidn mis allé del acto de
compra-vents. Estas vinculaciones entre productores agropeculrios y empress
agroindustrigles o comerciales determinan los resultudos econdmicos de lns partes
involucradas y no son contempladas por L teoria tradicienal, por lo cunl el andlisis
s enriquece si se realiza dentro de un marce mas amplie. En la vision de | Noevs
Economia Institacional { NED) las relaciones entre firmas v dentro de ellas cobran
importancia ¥ ésto permite un mejor abordaje de la cuestiones anterionments
planteadas. i
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Por otro lado, la interrelacion entre el sector agroindustrial v os
prodfuctores primarios, en ¢l sector agropecuanio, ha estado coracterizada en
Erminos gencrales por una marcads asimetria. Se observan empresas que s
comstituyen en el nicleo que dinge ¢l procese v actdan en forma monopolica u
oligopsonica frente 4 un gran ndmero de agentes peguefios v mediancs, Esto
penern una problematics sociocconomica grave va que mechos prodsctores no
logran inserfarse en un proceso productivo dindgmico v permanccen en una
‘situscion de permanente marginalidad ¥ exclusion. 51 se alcanzara un marco
institucional que facilite v profundice la coordinacion honzontal v verdical, esta
silugcion podria mejorar

El objetive general de este trabajo o8 estudiar las formas de coerdinacion
uttlzands coma marco la Teoria de los Costos de Transaceion. El caso analbizado
et la comercializscion de cebolla en la region del Valle Bonaerense del Rio Colorade
ponicndo particular énfasis en los factores que afectan las decisiones de
comercializacion de los agentes qoe intervienen en la prodoceion de cebolla. E
mpdelo productivo de la region tiene una base fondomentalmenie agricolo-
fanadera. El subsector horticoly es determinante para o conformaceon del
Producto Agricola la region, representande un 86,3 % del fofal, La cebolla, que
eonsttuye el principal producto, sporta of %6 % de ese valor. (Lucanera, Castellano
¥ Barbero, 20613}

Utni evaluacion de la stheacion regional del cultive de cebolla, muestra
gue en trinings generales los produciores logran un peoducio de alta calidad v
Buenos rendimientos en idpmines de produceidn, pero muchos eligén modes de
eamercializacion que implican un mener nivel de valor agregado 2n |8 region’,
Estz situncidn se ha mantenido n pesar de los cambios de conbexto macmecondmicn
‘que uvieron igar en los alimos afios v gue pesibilitaron importantes avances
en gl sector agropecuana, Lo mayoriz de les productonss venden directamenie a
intermediarios extra-locales en transacciones muy simples, de contado, sin ninguna
estruciura de negocincion especializadn, manifestando una achifud pasiva que
puede significar indistintamente tmpodanies ganancias o pérdidas, ya que las
mcilaciones de precios son de gran magnitud, sin lograr establecer relaciones
contractuales que les permita conecer Jde antemana los parimetros dentre de los
cugles venderd su producerdn. Oiros, sin embarge, han logrado vinculamse vo

! %aen un irstedpn presestado en la AAEA en 1997 Luckenem, Ui, Cestellann, &, y Barhem, &,
milveitim esln siluscion. Ver *La comercializneicn de cebodla en ln moen de Cordo- Bio Colomsdo”
Trahso Mo, e Revistn Angenting de Econoinda Agranis. AAEA, Baeaos Aires,
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estin haciendo njustes’ que les permitan inserarse en nuevos mercados dop
mienos volitiles v condiciones de venta mds convenientes para su producto

Un aspecto que presenta particalar interés o5 entonees, explicar culles
las razones que determinan fn conducta de las empresas producteras de cebilla
relacion & b eleccidn de los canales de comercializacion v Ins estrnfegems
vinculscion a los mercados v qué diferencias existen entre aquellos productons.
que venden spot y Tos que usan formas de contratacion mas complejes.

El documento s organiza en tres secoiones, La primera intenta dezcnbir
feadmeno objeto de estudio, snalizando la dindmica existente en ba trama productiva
de cebolla regional, Ls segunda, sintetizn los aportes tedricos vineulados a hos
de transaccién de Williamson v algunos trabajos empiricos que intentan medir ¢
cogios en ba comercial imeion agropecuaria, La tercern modelirm bn evidencia empin
recogida entre los productores de cebolls del Valle Borserense del Rio Colarsdo,
altimo se presentan algunas reflexiones o partir de bos resultados obtemidos,

L MAROO DE REFERENCIA

1L, Breves consideraciones sobee el producto y |a regnim objets de estudio

La region del Valle Bonaerense del Rio Colorado estd ubicada en el extrom
sqr de la Provincia de Buenos Afres, abarcando el norte del Distrito de Pataponesy
el sur de ¥illarino (Mapa 1). El desarrollo productivo de 1a zono datn de principios d
19K), Epoca en quee 52 coanienza a cxpandir |a produccidn agropecuaria, predomenand
la ganaderia y la agricubiuma extensivas, Se construyen canales de riego y se realizs
algunas experiencias de coltivos intensivos. Entre 1040 y 1960 comienza 8 co
importancia kn produccién frutihoriicola y awmenta el drea de riego. A partir de |

 Con el abjeiva de vishilizar |a posibilided de que nueves erpreans putdan expomar & Eoop,
fnsemindiae e Ine menislos istermcimales, en e manm dy wn proecio compenio de fa SAGEA §
FURHBAPA se comssnza o migresar & produciones pana implementar las sormes de presdmeciie
ELIRER Este programa cosmicrea ¢n ¢l o D02 ¥ termina m el J0M, El gnegpo micisl inclula 14
establecimientos agropecigmios ¥ 1) galpones de emgpague. Se incioin y fissociabs le stipa

dagntaticn, I8 implementacitn v odas 1ss caguciisciones oblignioras mis o ascasmenenio
armadn del msnual do fepisre y provedimienios. Los resaliodos: fecron sumamenie alentsdones &
i itk (06 16 mitd o2 tos panicipanies cetifed con e TRAM oSG8 (el oo de o oenificacii
es e mproximadamenie S0 Actualments se esth comessandn una inslania sFnilar enn un gragw
de 10 productires agrpesusnios v 5 galpones do empague. B3 porteste sefular qoe en e sop
s la fibmelative sarge desde lon mismcs prodiciones qoe se acescan para partscipes del program

TR
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e crea bn Corporacion de Fomendo del Valle Bonaerense del Rio Coalorade { Corfo-
Rio Colorada ) con el objeto de fomentar ¢f desarmollo integral de In zona regable.

El firen productiva en e que este ente tiene su jurisdiccian, abarca un totnd de
4300 hoctireas empadronadas { OGN en total). La zona presenta actualnsenée i
mwndelo prodductive em el que s combinan actividades inlensivis cond horbeultor,
fraticubtury, produccion de semillas con actividades exiensivas de cercales ¥ ganaderia,

r'rtﬂria. I g I..Il'IIL'nlL"iE.m “L“"HI'.;FILT 1]1." "TIH.“L' HI:IIIHL'I\:I'I.‘H.' LII:'I Rlﬂ‘ F"Ifl‘fi.bllﬂ

L eebol ST il pri:u.luﬂu AL TTEEYOT ApMare reslien o la generaciin de
ricueza del lugnr v su produccion crecid durante [a década pasada fusdamentalmenie
amipwalsaida por s demamada desde Brasi a partir de & instiementacion del MERCOSUR
y porsques la aparicion de formaas asociativas, como la modicria 0 aparceria, ligsdas alos
flupos inrdgratorios gue entraron desde ¢ nonte, modifica las condiciones contractunbes
dela mane de obra cuya incidencia en el costo de produceida es muy imporiante en e
wctividades de tipo indensivo, permitiendo un petable menremenio de la ofirta, Se sustibaye
i contratucion & cambio de un jomal por usa forma asockativa, b aparcerin, donds ¢l
propietaro de lo therra cede a misma para su wso, ademas del resto de los insumos v el
WpRrceTo se compromete o & realizacion de T labores, repartiendo o producio resultanie
enire ambas partes, par que posterionmente ceda uma de ellas o comercnbice, Lina
frmia altemativa es Tn medserin donde uma parte o5 responsable del aporte de latierm y
laatra del trabajo v capital necesurios para la produccidn. El propietano de 1a terra logm
de ese forma reducie €l desgo por las Muciuaciones del precie de o mano de obm
confonmeds principalmente por trabajadores gelondrinas provenientes del pore del
pais, o de Bolivie v Paruguny, A su ver estos fmbajadores fueron compramlo sz
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peopias hermes o arrendundo sus propios campos, Fsto sumento el nimero de productons
y dhigiminuy su poder de negociacion al incrementar i oferta de eeholln

Oros cultives como el tomate, ol ajo, ¢f mormon y ¢l zapallo acompadaron ¢
proceso de desarrollo regional, pero ninguno pleanz 1a rapider v ta importancia de

T cebolla.

Coadre 1. Produccion en 1a zona dei Valle Bonserense del Rio Ciodoryd

Produceson de cebolin
Campaia | Superficie Produccin | Rinde por | Sup. sesbradal Sup. cebolla
semnbrila {hnsl  (oneladss) hectiea hortleolas | Sup. hanicodas
T#858n 3251 Ti B34 a.08 5693 0,571
PR R 5.602 181239 L8] ®736 L]
PR ATt LR 342358 3654 I 1.5H1 LLE LY
L H.a0 2E0L64T 15 9,721 A
2T lr214 131 657 1388 12488 0 B5dE
Cpmpdis 200 (20T
En % e junio de 2000 En % del valor
pgreada primann
Wabor agregado cebsalla A, THLALY & A0
Walor zericola T2, 122787 #3344
Wakor ngregado ganders 17636410 1965
Walor agrepadn sector primarg #3 759196 0, P
Cirzs produceiones
Luperticie senibeada con Halor agregads cereales ¥
cerenbes v oleagiposos - | 51,842 has. M@nnuﬁ (% de jumio de 2002)] 745538
Superficiz cosechida con Fifor agrepide dardouliu
_kereales 34,552 has. {5 de jumo de J002) h2.253.65]
Superficle Implaniada W alar g regilo gemaderid
cofl pasturss perenses | 96736 has (% de punia de 20023 1766410
Participaciin del vabor agregado ded secti primeario en el ol {Datos de la Compaia
| S|
Nabor agregado por el sector primarky (panicipeciin peaceniual e PRI mdp i.'w-l'l.tl'-'-_|
Fr:ln-r ngregada por el sector secuwsdlerko |pari cigacida porcendusl on tl PR oeal)] 17,765
alor agregaln por 71 secionr TG (panicipacion posoeniual on of PAI eal) | 71
kam porceniual en valor
aprepadn del sector i Indusirins manulhcureras ) 19 50N

Firente: Bapoo de Datos Socioecondmico de ls regibe de CORFO- Rin Calarada,
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El cultivo de cebolla representa mis del 63% del valor agregado aportado
por &l sector primano, Como peede verse en el Cuadro 1, la superficie sembrada
slcanced én la campadia 2003-2004 una superficic de 10.214 bectireas v la produccion
abtenda sproximadamente 332,000 toneladas con un rinde promedio de casi 34
tenelacas, En lns abtimas dos décadas la superficie sembrada crecid el 21 4%, nrerntras
que la produccion o hize en un 332% v esto significd un increments en bos rindes
del 2T La participacion de ls superficie sembrada de cebolla que representaba un
571.1% en 1985, nleanzo en la actoalidad valores superiores al 85%.

Lasuperficie cultivada con ofros cultivos horticolas reviste muschs mepos
imsportancia gue la cebolla, Segin datos de la campaia 2003-2004, de las 12088
ectireas sembradas con hortalizas, 100214 s¢ destinaron o ka produccion de cebolla,
V07T azapallo, 322 3 apo, 123 o morron, 63 a fomate v 2904 otras hortalizas varias.

La agriculiumm en su conjunto penera el B0% del valor agregade primana,
mientras que la ganigderia contnbuye con el 20% restante.

Loz galpones de empague constituyen ka pnncipal agroindustria regional,
generandho casa el 80%% del valor agregade por Ins industnias manufactureras.

Segin datos de la Campadn 1994/1995, el valor agregado por el sector
prman alcanzaba el 61% del PEI reghonal fodal

La cebolla cultivada se desting fundamentalmente a la exportacion,
eodocandose [os excedentes en el mercado infemo, Li cuantificocion de ln exportaciin
local resultn dificil ya gue no se cuents con datos precisos hasta el afio 1999,
omndo comicnzan los registios sistematicos de In FUNBAPA. En krminos gencrales
durmnte ese periodo, las ventas a Brasil han representado enire el 30 ¥ 50% de la
produccidn local, esto es entre el 72 v 84% del total exportado, mientras que Las
eolocaciones en mercados europeos han osciludo entre ol 6y 10% (entre el 12 ¥ 23%
def botal exportado) v las efisctundis en otros paises han sido muy poco significativas;
el resto de la produccion se ha canalizado al mercado interno. Los coadros 2 y 3
permiten apreciar gue las colocaciones en el mercado brasilefio, durante el ditimo
ni de |2 década del "), no se recuperan pese 3 las subas experimentadas desde el
2000 en adefante. Por odro lados, o] mercado suropeo muestr un aumento progresivo
encuanta 3 los volinnenes comercializidos

La incidencia del meseado brasilero sobre Inestruchura comercial local s

marcadamenté sigmificativa y vuelve ta comercinlizacion una de los puntos eriticos
de la nctividad cebollerm. 51 bien el precio tiene como referencia Medrica™ el valor del

1]
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products en el mercado concentrador de San Javier { frontea brasilera), en la FﬁﬂﬂF
no hay precios de referencia. Estos oscilan bruscamente entie una cimpina y oy
e incluso dentro de b misma campadia, en funcion de la oferta del producta; resltand
en definitive fijmdos uniksterslmente por los exportudones-imponadores que mangs

los canales de acceso al principal desting externo.
i
Cuadro 2. Destino de la Producciin de cebolla del Valle Bonacrense |

del Rio Colorado {en toneldas)

Aho Eimopa Berasil Rzxin Toial belercadi Total
NEROURLE Ingerng
¥ otfos
1959 21803 193730 T740 g 1417 A724%
ol il 143240 tHY RS iS4 S408 132133 Z1i64]
a1 24314 QLS 745 120560 1452 271403
2002 496 RUCTE G2 134508 123151 257Hn|
20N HES| 144428 36k 179330 155643 133031
A 47121 161943 043 200028 1 34807 144815

Fuwenre: Elnboracidan propia en base n datos de FUNBAFA

Cusidro 3, Destino de la Produceion de cebolla del Valle Bonaerense
del Rio Colorude {en porcentajes) '

Afio Furopa Brasl Besin Total Mfercada

MERCOSUR | Expirtaciones Interma

¥ DM

1954 X 16% AT 13 6159 IRAY
HHD &.03%s T %% R 4125 7. 75%
2K 20,007 T5.2T%% 4. 730 44, TR I522%
2002 Fh 4 T 4.61% b L 47,8
203 I 7. 76% ROL53% 1.71% 5%, B5% 44.15%
M 22.44% TEL Y {1 45% 619 1 %% 10 (i

Fuenge! Elahoracion propia en base a dabos de FLINBAPA

4 F
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LI Cammcteristicas de los produciores agropecuarios de la regidn

En la region desarrollan la actividad agropecuana aproximadamente | 400
productores. En el Cuadro 4 pusde verse quealpo mis del 70% de los establecimienics
tienen menos de 200 hactireas ¥ en conjunio poseen solo el 14.33% de In supericie
empadronada, mientras que las exploticiones de [000 hectireas en adelante, que
representan el 6% del todal, wilizan algo mis del 50% del suelo. Se advierte una
diferenciacicn entre bos produciores gue evidencian un perfil empresarial v ks de tipo
wadicional. Dentro de estos ditimos, aungue con comportamientos particulares, se
ubican los productores bolivianos que conforman una comunidad de alrededor de
SOEHY personas,

El tipo de emgresa depende, asiimismo, semiblemente del tamafio. Los
prosluctores mis pequedios enfrentan condiciones meas imperfectus, como resultado
il problemnas de informacion en los mercados financiers, ademas de limiticiones
e su propie capital fisico ¥ humane: En términes genenales o organizacion es
familiar v e aprendizaje informal es el principal mecanismo de transmisidn de
canacimicntos ¥ destrezas. Muochos, por ot parie funcionan en un enfomo social
fue no cstd conectado con |a comunidad empresarial del sector formal,

Los productercs grandes lienen uns organizacion gerencial, mayor
aupacidad financiern y mayor acoeso a la informacén, El mmaiio de los explotacioncs
les permite adenis diversificar lus actividades productivas v dismmuir nesgos.

Crendre 4 - Distribucion de la tierrs en la zona de Corfo-Rio Colorado

Estrmin Superficie Productares
Hectireas Porcentape Cantidal Forceniaje
Hasta 19 has. ERL K a6 041
Entze 4 ¥ 79 has, 12855 e 39 1747
Entre 8y 119 has, I6, 10 35w [ 1
Entre 124 v 159 has 11874 2 #5 f.21
Entxe 160 v 109 has R 280 5 4.75
Entre 200 ¥ 4499 hax, 71.478 1651 14 1637
Entre 500 v 9U9 bas. 63,404 [4.91 0w B0
Entre 1000 v 199 has, Ti.923 ig.32 5 4412
Enitre. 2000 y 4999 has, 33,559 1250 26 |46
Mids che SO0 haes, 07,951 2304 7 52
| Tatal 434254 XL | 368 L0

| Fivente: Banco de Diatos Socioccondmico de la regidn de CORFO- Rin Colorado,
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Lot agentes gque se dedican al cultivo de cebolla dificren en tamaifio )
complejikad orpamizcional, Lucanera, Castellano y Barberod 1997 sefiakan que denm
de los establecimmentos de la zona pueden distinguirse al menos tres clases de
productares cebol leros: i) Chicos, con caracteristicas de explotacion familiar, qee
cultivan menos de 5 hectdrens de cebolla, utilizando tecnologia de mano de oba
intensiva, con baja wtilizacion de agroinsumos y rendimientos relativamenie ma
bajos que en otms explotaciones de mayor tamao, i) Medianos, que cultivin ente
5 y 20 hectireas, utilizando tecnologia mils moderna que incluye un mayor use di
iNSUMOs BETopeCuarios, con mayores rendimientos que en el caso anterios, ¥ iiil
Girandes, que siembran mis de 20 hectineas, arriendan buenos campos, whiliz
lecnologias mis mecanizada, incorporan agroquimicos y obtienen muy bueno
rendimientos.

Existen otras vartables, ademds de la superficie destinada a la produccids
de ceholln que permititian diferenciar & los productores como por ejemplo; s
posibilidades de diversificacion en funcion de la disponitilidad de terra, s
capacidad financiera v econdmica, su nivel de educacion, sus costumbres, e
Estos elementos aparecen muchas veces como restricciones en la toma de decisione.

Lina proporcion importanie de la ofera (Segin estimaciones de vand
referentes bocules cusi la mitad de ka cebolla regional) cs cultivada por manifuedists
balivianos, cuasi menoproductores v, que cn general, no son propietanos de li
ticrTa; sinn aparceros de pequefias parcelas; silo cuentan con algunas herrmacntas
munuales v 12 fiserss de rubajo fomiliar, Trabsajan con contratos informales de mediens
suscriptos con productores mis grandes que suministran ef sucho y muchas vecs: |
fos insumos bisicos. Sus costos vamebles de produccidn son sustancialmenle !
inferiores al del resto de los productores al remunerar ¢ trabajo en forma residual
Algunos tiencn apoyo de programas sociales asistenciales que les ha permitide
peceder a cierto equipamiento ¢ infreestructurn de wso colectivo (tractor, galpont
(Mros pequefios productores, los minifundistas locales o "criolios”, suclen sar)
propletarios, 81 bien tienen fuernes limitaciones para infegrar el cagital de trubajo que
s requiere en cada ciclo productivo (insumos agropecuarios, mane de obra),

Con rendimientos relativamente mds bajos que en las explotaciones de.
mearyor tumaiio, los productores minifundistas se ven obligados a vender ¢l producto
al momente de lo cosecha, ¥ con un primer procesamiento realizedo a campa 51§
e le obra Bl s lo permite, Mo tienen posibilidades de acceder @ informacim
para conseguir mejores oportunidades de comercializacion. Esto Heva a i
consecucion de preciox mis hajos, ¥ @ un riesgo vingulado dnicaments a s
oscilaciones de precios que sufre of producto entre una Campianis ¥ o, o deniro de

—--
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b misma carnpaiin en Funcion de la oferia del producte. Modalidades allermativas sz
be presetan muy costosas o inaccesibles en su situzcitn actual.

CHros productores tienen caracteristicas empresariales v evidencian distinto
tnmafio, S¢ pueden diferenciar dos grandes grupos: i) los no integrados ¥ it los
infegrados ul proceso de empaque —comercializacidn. En el primer caso son
mayorilanamente productores diversificados. En algunos casos, estos capitles
provienen de peguefias explotaciones familiares ajeras cuyos propictarios
sabrevivieron al quichre de csta actividad al inicio de la década del 80, Buscando
pra aligrmadiva productiva, sc focalizan en el Valle Bonserense del Kio Colorado e,
imcialmente, s¢ orentan a la produccidn de cebolla. En otros casos, se frata de
empresanios ¥ profesionaies que se acercaron a laactividad agraria, ¥ la produccion
de cebolln en particular, incentivados pot ¢l dinemismo que adquicre en la altima
dévadn, Son productores que cuentan con clerta capacidad econdmicn v financier
gue les permite diversificarse en ganaderia, v cultivos extensivos {trigo y girsol L
Bajo esdas condicinnes, poscen mayor margen en sus decisiones de produccion v
eontiercializicion, Pueden difenr la venta buscando diferenciales de precios que le
permitan mejormr ln rentabilidad del negocio. En el segundo caso, los productores
ntégrados son, en general, propictarios de explotaciones medianas-grandes,
diversificados, nungue ln produccion de cebolla es una de sus actividades primcipates.
Cuentan con galpones de empague equipados v la capacidad de esas instalaciones
supera, ei algunos casos, s produceion propia que tenen para ¢sta fase de post-
wosecha, Yenden, entonces, este servicio de scopio y comercializacion, Este lpode
firmas tiene, entonces, un mayor acoese @ la informacidn v capacidad financiern
para erganizar ¢l negocio en funcion del contexto, (Gorenstein, Quintar, Barbera,
lzcovich, 200),

Albadalejo, Londa y Duvernay (2001} distinguen elementos que influyen en
las estrategias productivas de los productores de la regidn v o partir de los cuales
dferencian cueo modalidades: tipo 1 u ocasionales para los cuales la cebolla representn
uny actividad complementaria gque, ademis, estin tratando de dejar par dedicarse o
ofrgs altermativas: tipe 2 que no la tienen como actividad principal, pero son
propictarios ¥ trahajan con medieros, generalmente bolivianos que s¢ encargan del
cultivo a cambio de un porcentaje; tipo 3 que no son propietanios de tieme, sino que
trabajan en tierras armendadas, en muchos casos s¢ trata de bolivianes; pe 4 que
engloba a fos pequefios productores bolivianos o del nordeste argentinn que luego
de haber sicho jormalers faeron medieros v finalmente pudieron compras sus propios
establecimienios de entre 25 ¢ 50 hectireas v el tipo 5 que comprende a los
emfosanos, propietarios ¥ que a su vez amiendan meevas lerras v que caltivan su
progiiz cebwlla, Estos Glimos son los gue parecicra gue han logrado establecer vinculos
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contractuiles de corto v largo plizo, Este tipologia explomtoria gue realizan o parir
d¢ un nimern reducido de entrevistas muestr claramente que las motivaciones,
posibilidades y objetivos son muy diferentes entre los productores de esta horahiz,

I3, Caraeteristicas de otros agentes relevantes en la cadena

Los galpones de empagque son responsables del products desde la pila
hasta que se despacha ¢l mismo, luego de haber sido seleccionado y empacad.
Adermas de cebolla empacan, sungue ¢n mucho menor medida otros. productos
como #jo, tomate, zapallo, mormon, meldn y sandin. Estas empresas gatimm conno
prestadores de servicios ya sen o sl mismos o 8 otros productores, o como agentes
de 1n cadenn comercial. De acuerdo a dates publicados por FLINBAPA se encontrabae
habilitndas en el sfio 2004 setenta v seis galpones de empague. El nomero resudla
sensiblemente menor al de 1999 donde Jos galponcs habilitados ascendian a 122
Los pocos requisitos exigidos para la habilitacién de los mismos, hacen que este
trimite ng constituya una barrera a la entrada en la actividad y explica ka importants
variabilidad de firmas actzando come empacadoras. Lin abto porcemaje dentro de
estas empresas evidencian procesos de integracin vertical hacia alrds y haci
adalamte. Los resultudos obtenidos de entrevistas que 1a autora realizd en ¢l marco
e esta investigacion, durante ln campaiia | 999400 a los responsables de 23 galpanes
procesadores, muestran que el 92% de los mismos cultiva su propia cebolla, e decr
que esti integrado hacia atrds. Y sobre ese porcentaje, casi ¢l H1% procesa silo
ceballa propia. El 16% del total estaba asociado a otras firmas en Brasil micrtras g
un K% sz encontroba aseciade con otra firma nacional, especificamente puestos &1
el mercado central. Casi ¢l 70% manifestaron interés por adoplar estrategia
asociativas para vincularse contractualments hacia adelante. Sin embargo, s6lo b
mitad consideraron ess une posibilidad factible. Las razones fundamentales qui
despiertan ¢l interés de los productores para realizar acuerdos contractuales d
coorinacian vertical u hortzontal, se vinculan con ba disminucion del iesgo, asociaik
a la volatilidad del precio, ¥ la imposibilidad de conseguir un conal seguro dond
comercializar ¢l producte. Las dificultades percibidas se deben a la falta &
informacidn, que genera desconfianza y 1a falta de politicas publicas tanto a vl
nascional o provincial asi como municipal, erientadas al sector. Algunos productons
mani fiestan que solo serin posible a través de cooperativas ¥/ o 0lris asociackos
imtemmekias,

Los exportadores establecen el contacto comercial con el mercado exleme

y los importadores gestionan b importacion del producto en el pals de desting
Dientro de los primeres sz distinguen squellos cuyo principal destino es ¢l meread
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edropee, ¥ los gue comercializan fundamentalmente con Brasl, En muchos cazos
Henen indegrados sus propios golpones de empaque, Bl impordador se encuentra
imegrade, en férminos genermles con el exportador, v s trta de empresas cop
msentamiento en la fromtern, Bl mimero de firmas en esta actividod ha aumentada,
penerdndose respos asociados o gue no todas cogntan con los activos necesarios
pare colocarlas en una posicion adecuada de solvencin,

Los mayoristas som los encargados de la recepeion y scopio hasta que ¢f
producto se disiribuye en el cunal minorista Por Gltimo s encuenim el minorista
~quien fracciona y vende ¢l producto al consumidor final,

14, Formas de coondinaciin dominanies dentro de la cadenn de produccion de
‘cebolla en el Walle Bonaerense del Rio Colomdo

Las formas de vinculacion y orgamizacion de fus transacciones dentro de ha
eadena de produccion de cebolly dependen del desting final del producio. Cada
nmercade iend caracteristicas distintivas que llevan a o sdopoion de estrufegias
diferentes por parte de los agentes involucrdos,

El mercado europen fiene imperantes restncciones de calidad par el ingreso
pero o mucho mis esizble y menos incierto, En cuanto al mercade brasiledio, las
exigencias de calidad no son dguresas, pero el marco normative vigenie nequicre
Aque-toda la cobolla destinada al mercado extermneo sen procesada en los galpones de
empaque halilitados, v sometsda a un control friosam tarvo reslizado por FUNBAPA
‘&muma primera instancia en ¢l galpon ¥ postenorments en el pucsto de la Barrers
Fitosanitaria, El mercado intemo absorbe ln cebolla de peor calidad, El graeso de
‘#ta 20 comercializa en el Mercado Central de Buenos Aires, que presenta
particularidades en su funciopamiento, Cira parte, aungue margmal, s¢ desting &
‘eubrr fas necesudades regionales y de los localidades cercanas.,

Siguiendo el estudio de Pellejero (2001 ), se presentan g continuacion los
Ahistintos modos de orgamzacion de ks tansacciones comerciales, distinguiendo
los meis utilizados, por destino:

L 4.1. Organizacion de las innsacciones de cebolla cuyo destin es Europa

Las Formas de organizacion posibles identificadas en este mercado son las
-saguicnbes;
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- Integracicn vertical parcial. Produccion y empacque a cango de una empress
que vende "en puerta del galpon” o una empresa exportadors vinculada a otm en
Europa quien imporia, acopin ¥ vende a los supermercadas, Otra posibilidad es que
|la empresa exporizdora esté vinculada con un supermercado curopeo gue importa ¥
comercializa el producto,

- Integracidn vertical total, Una empresa produce la cebolla la procesa en
su propio galpén, y la exporta 8 fravés de sus contactos con ¢l distrbuidor europes
quien a su vez ln vende a los grandes supermercados,

- Mereadn, Una empresa horticola produce v vende en pila al galpin de
empague queen a s vez e vende a un exportador | con oficing comercial en Argenting)
e importador europes, que a su vez vende o lis cadenas de supermercados.

La forms mis comin es la primern, en b cual los productores. que haa
integrade su propio galpon abastecer al cxportador con el cual han pactade
contractualmente las entregas ¥ con quien fienen relaciones estables. En muchis
cusos el exportador provee finmanciamiento para la siembra. En general lo etapa e
exportacion es realizada por unis pocas empresas aTgeniings o constituidas en é
piriscon eapatal extranjero de gran escala, dedicadas al negoco de la fnta e instalads
fuera de la regitn. Ninguna tuve como actividad principal en su origen ls exporticaon
de cebolla. La principal es Expofrut, Esta cmpresa trabsaja suscribiendo contritos
con un grupo pequeiio de productores de perfil bien defimido y galpdn de empaqe
tteprid, y supervisa desde la eleccida del lode sobre el que se va a realzar el
cultive hasta la enrega de la mercaderis en ¢l puerio pam su carga. Los productorss
negocian el icuerdo en el momeno de 15 siembra y reciben psesurmmiento fécnico y
financiero, La fdelidad v el complimiento de los compromises contractuaies son
elementos determinantes para Tn empresa que conoce ] mercado y mirca las pauss
en fancion de los requerimientos de la demanda.

Alpunos galpones de empagque reciben ofertas por parie de importador:
europeos. El problema es el inicio de las relociones enire ambas paries en un mereads
quic 5 carcteriza por la desconfinnza mtua. Existe ung fulta de sefialfzacson en d
mercade que dificulta la realizacion de las transacciones. Se evidenciun dificultads: |
para trasmitir informacidn sobre In reputacion de las firmas.

1.4.2. Orpunizacion de las transacciones de cebolls cuyo destine es Brasil

Se identifican en este caso las siguientes modalidsdes de vinculacion:

T5 | ]
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- Mercado: Cada etapa és organizada en forma ipdependieniz por una
empresa. Los transacciomes son en todes los casoq spot v one existen acuerdos
comtractuales provios,

- Integracion verlical parcial: este funcionamiénio asume, a su vez,
diferentes modalidades. Una, la produccion v empague a cargo de una empress que
vende "en puerta del galpda® (la empresa se organies para la vents de un producto
con mayor valer agregado]. En general esin es |2 estrategia adoptada por algunas
firmas argentinas. Otra empresa organiza desde el transporte hasta ln entrega del
producte al minorista en Brasil, Las trangacciones 52 realpmn loego de la cosechs
Mo hay scuerdos precstablecidos en bas ebapas ander ores, Bajo ba segundn modalidad,
un empresario { gereral mente argenting o boliviano) produce la cebellu y ln vende
en pils en la puerta del establecsmiento, El resto de las tereas son realizadas poruna
firma. peneralmente de capital brasilefio, que se hace corge del taslado, empague,
exportacion acopio ¥ reempague de la cebolla en la Frontera, ¥ venta al minonsts en
Brasil. El galpin de empague adopta una estrategin de mtegracion vertical hacia
adelante, comprands ls materia prima en el mercade abiero, Por alGme, wma tercem
modalidad, o5 cuando una empresa es responsible desde la produccion hasta ln
enfrega a la empresa importador en Brasil, Otrs empresa orgamza b importacian y
wenta hasta el minorista. En general Las primeris son empresas argentings que tienen
puestos en la fronfer, pero no pueden o no tienen como objetivo organizar las
actividades en of temitorio brasiledio.

- fmtegracion vertical tofal: Produceion, empague, expsoriacuin, segaortacin
Y elistribucian por parte de una empresa responsable desde el inicio hasta |a entrega
ddel prodéucto al minorista en Brasil guien 1o fraccions v o vende.

- Mmtegracean verficel! fotal! ageicilivea de contraio: Similaer a la ontenor
per la empresa produce no sélo su propin cebolla pars 1a posterior comencializecion
~ dino también financia a otros productores ls etapa de la siembea (En estos casos se
ohservan acuerdos contricteales precstablecidos). Die esta forma 2 empresa obbiene
un vodumen rmportante, asume parte de la prodoccion en forma propia disminuyendo
Ips fiestgos comerciales por Ias oscilaciones an bos precios. Estas empresis (capitales
brasiledios mstalados en la region) asumen riesgos intentando tener una escals
eomercial importante.

|a esfrategin con mayor grude de adopeion actuslmente es la segunida
modalidad de la integracion verfical parcial. Las transacciones organizadas de exe
moddes ivelucran entre el 7004 v el 3096 de la cebolla que se desting o Brasil. Los
horticuliores producen 13 ceholla v ln venden en una fransaccion spot com precio
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fijor u una cmpresa con capital brasilefio, que mtcgm o resto de las etapas product
hasta Vegar al minoriste. Cabe destacar que hasta principios de los afos 90,

estrategias de comercializacion dominanies eran la primera medaliskad de ntegracs
vertical parcial y la total con sgnicultura de contrato. Pero esta organizacion s
moifificando 2 medida que los empresanios brasiledios faeron incursionando e
regidn, en un principio comdo transportistas-comedores comarciales, posterionTi
instalandose y desplazando u cicrtas empresas locales ubicadas en el eslbd
comeerciil,

Las cifrns que se manejan en la region respecto s la dimension del grupad
operadores exportadores brasilefios es muy fluctuante. En efecto, mientrs alges
referentes plantean que noserfan mas de 20 otros hablan de casi 50, que ban akjil
galpones en, muchos cases, en condiciones de imegulanidad fiscal ya que en
reatidad muchos empacadores brasilefios inscriben sus galpones a nombre de sl
indigente argenting quien s¢ inscribe como exportadar ¥ trabuja sin pagsr
impuestos comespondientes. Bajo estas condiciones, la venta de cebolln o Bausil§
realiza dentro de un mercado informal- “en nepm®s, con pagos al contado g8
evitan los registros de lus fransacciones bancorias,

1.4.3. La orponizacion de las transacciones de cebolly cuyo desting es el
inferng

La mayoria de ks transacciones son spod (cebolln embolssds 8 com
vendida a precio preestablecido en la puens del establecimiento) a un puesicm
Mercado Central. En algunos cusos Ta mereaderia se enfrogn a consignaciin §
hoy compromisos contractuales previos.

Fn gencral las cmpresas que operan son de capital nocional, con exepa
de algunas de las firmas expontadoras brasileras que colocan el descarte enel

interna v algunos grandes supermercados de distnbucién minonsta de ¢ 2
extranjers, pero con radicacién en el pais.

I ANALISIS TEORICO

Las decisiones que adoptan los agentes deben ser estudiadas deiro
contexto amplio que incluya fallas de mercado, incertidumbre y costos de ransa
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diferenciales, como elementos para explicar conductay igualmente distintas, Qué
modivacian |leva o algunos productores a integrarse verticalmems, a ofros a
vinculatse contractualmente y al resto a vender sin I incorporcion de ningin valor
agregado? Cadiuno adopta determinado acuerdo porgue le resulta mis beneficioso
dacdos ¢l contexto. 5i el mismo fucra distinto, lx estructism adoptada podria ser diferenee.
Por pirg dode, e5 claro que bas condiciones en las ciealbes 22 toman ks decisiones no
sai homugeneas, No todos los productores tienen €] misino acceso a ln informacion
sabre diferenciales de precios v allernativas de comercializacion v muchos sélo
cuentan con sy proprE expenencia pasada, ln de sus vecines ¥ i imitacion,

Las diferencins entre ln copacidad de gerenciamiento v Fas modalidades de
obtencidn de informacién, lleva a que no todos los productores eebolleros pucdan
aptar por la exportacion al mercado eurepeo, donde los precios son macha mis
estables. Los costos asocindos 1 1a organizacion comercial que exige este mereado
son altog, ¥ soh muy pocos les que han logredo establecer v mantener vinewlaciones
contractuales. La operatona comercial con Brasil, por gjemplo, implica la realizacion
de acuerdos con ba pestenor supervision del cumplimiento de los rmismos ¥ supone,
maichas veces, la necesidad de mantener un puesto o algin tipo de presenca en el
mercado brasilefo durante todo ol afio, comunicaciones, viajes, et

En sintesia la empress hortienfa tiene disponibles distintos canales v
modalidades para comercinlizar sus prothuctos. Cuiles son los elementos gue influyen

& ln elecciin de la fonma de coondinadon’?

La teoria tradicional de la firms no provee elementos adecuados paca estudiar
los mecanismos de coordinacion vertical que se observan dentro de las empresss y
entre s mismas. El conceplo central es la empresn individual que opera en un
mercido de competencia perfecta con un conjunto de empresas competidoras g
fabrican el mismo producio en condiciones similares de costos v enfremtando |
meEmi cured de demanda. Se asurme gue los apenfes coondmices que participan en
el intercambio poseen informacion perfecta, descartindose la existencia de
incertidumbre, v consecuentemente de costos asocindos, va sea en la medicitn de
I ptribustos de Jos bienes transades, en b wentificacion de sus precios presentes
@t futuros, o en la resolucidn de contingencias que sugjan por componamientos so
previstos de las partes involucradas. En este contexte lns transacciones tenen
logar en un medie ambiente sin interferencins donde todos convergen,
instamaneamente hacia ung sinmcion eficienie,

La teoria de los costos de tmnsaceion, a diferemncin de la teorin econdmica
aeoclisicn rocomoce gque fa sctividad comercial no transcurre en un ambdente sin
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fricciones, Realizar mtercambios trae aparcjads costes denomimulos costes &
transaccion. Este concepto que no tiene una definicion clara mi estncta, coba
fundamenial relevancia en la asignacion de recarsos v las formas de orgenizacite
econbmica. En este capitulo se presentan sucimtamente los princrpales ideas qu
servirin de encuade teomco al andlisis.

I, 1.- Williamson v la teoria de 1os costos g trmsaccidn

La teorfa de los costos de transuccion forma parte del resurgimiento dd
interés en la NE1 v adopta una aproximacion contractual ¥ de naturalen :
multidisciplinariz’ en ¢l esiudio de la organizacién ccondmica, Williamson (1985
exarming Ly organizaciin ccondmica desds: La perspectivi de los costios do iransacem
Supone que cualquier cuestion que surja o poeda reformularse comee un profblem
ibe comtratacion pourd ser examinado en térmuinos de costos de transaccion y sdop
como supieestos de conducta la racionalidad limitada y el oportenismo. E1 problem
de ln orgimizacion econdmica se resume a crear estruchuras de contratacios )
eobernucion que minimicen los costos de transacciim y profejan de los pchgn:nidd |
DpOruUnISmo.

El concepie de empresa como funcion de produccidn es sustitusdo por e
de empresa como estructura de gobemacion.

Al comparar la TCT con otras aproxrmaciones al estudio de la organizac
econdmica se diferencia por: 1) ser mds microanalitica, i) estar conciente de wd
supuestos de comportamicnto, iii) intreducir y desarrollar el concepte de acimad
especificos, iv) descansar sobre un anal'sis institueional comparativo, v el én it

en lo empresa cono una estructura de gobemacion mds que coma wmn funciinde
produccion, vi) ponderar en forma imporiante las institesciones ex post del contr
con especial énfasis en el onden privado y vii) trabajar desde una perspectiva gt
combina elementos legales, ccondmicos v de organizacion. La tesis subyacente i
estudio comparado de las formas de organizacion coondmicas 8 que S coonamizE
costos de transaccion ol asignar transaceiones que difieren en sus atribulos, §
estructuras de gobemacidn (con capacidades adoptativas y diferentes cos
asociados),

Como se dijo, Williamson sosticne que la teoria de los costos i

" El enfoque reine elemenies de - derechn, economin y erganizmcide
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Transsccidin planten §n crganizocién econdmica como un problema de contratacion,
v dado que cada tarea particular puede organizarse de varias formas allernativas,
i caida una de ellus estd asociadn en forma implicita o explicita, ona estractura de
eostos. Distingue entre costos de transaccion ex-ante ¥ ox-post. Los primeros
son los costos de redacoidn, negociacion v salvaguarda de un acwerdo. Esio
puede lkacerse en forma muy detallada, redactando un documento complejo gue
preved la mayot cantidad posible de contingencias o puede ser incompleto y las
mismas serdn resueltas por las paries a medida que surjan. Las salvaguardas
pueden asumir distintas fonmas, la mas obvia es la propiedad del recurso, Si las
partes consideran que pueden aparecer problemas que vuelvan compleja la
negociackon, pueden sustituir [ organizacion interni por ¢l mercado. Por otro
lade pueden claborarse salvaguandas ex-ante entre los empresas que aseguren
compromisos creibles. La mayoria de los estudios del intercambio suponen gue
¢l marco legal es el adecuado v que los tribunales poseen informacién v lo
aplican a bajo costo, Este permidte que los abogados ¥ economistas se den el lujo
de no examinar las distintas formas en bus cuales los partes de una transaccidn se
alejan de las estructuras de goberacidn piblicas adoptande ordenamicntos
privados,

Entre los costos x —post Williamson incluye () §os que se generan cuanido
las transacciones se salen del alincamicnto previste i} los de negoctacion o regates
en gue & incunre cunndo se corrigen las malas alineaciones ex —posl, i) los de
establecimicnto v administracion asociados a las estructuras de gobernacion (que a
trenedo no son los tribunales) a las que seenvian las dispatas v iv) los costos de
asegurar los compromises. Ambos costos, ex -ante y ex ~post, son en |a préctica
inderdependientes, por lo que s mis adecuado considemrios on forma simulténes
que secuencial nungue de todos modos son en ambos casos dificiles de cuantificar,
por eso sempre seoevaldan los costos relativos de coda modo de contratacidn
aliermativo, mis que la magnitud absoluta de los mismas. !

La TCT se asocia con las teorias de lu organizacion industrial, que examina
los procesos de contratacitn en funcidn de fos objetivos persepuidos. Se pregunta
por que s¢ sustituye el intercambio de mercado clisico, por ofras formas de
eomtrutacion mas complejas? Williamson s concentra en agquellas aproximacionss

* Williamean cits & Simos (1976§ goe dice que "ales andlisis pueden realizsrse 8 mesudo sin
elatarar un mecanmme matematics refinsdo o el eddeilo masginal® ¥ quo en geaeral hasian
EEETENING s smpke que mestnin desigualdades en los cosios de usar formas & coniraticiin
sgraativas
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que sosticnen que dicha estratcia sirve o propdsitos monopélices que s desy
de la norma clisica, v en lns gue persiguen objetivos de eficiencin a partir de
riimmicackon de costos,

Con laexcepeion de la literaturs del comportamiento estratégico, ok
enfoques monopdlices se mucven dentro del marco neockisico. Come Jos limi
nuturiles de I empresa se definen por la tecnologia, esta organi zacidn intenlan
extender su aleance y conseguir beneficios monopdlicos, puede destinar esfuen
a contratar en forma no convencional .

Dientro di la rama gue sostiens que el proposito estd vinculado ol logro
|3 eficienciy encontramas la NEL El awor sefialp gque dentro de esta rama, algor
enfoques se concentrin en ¢l adecusdo alincamiento de los incentivos ¥ ofros e
economizacion de costos de transaccidn, Los primeros se concentran en e kado
—ante del contrmato, Las formis de contratacion mis complegas ¥ s nugvas for
de derechos de propiedad constituyen esfuerzos para superur las deficiencis
bos incentivos de las formas mis simples de dorechos de propiedad y contratos.
literaturn de los derechos de propiedad resalta precisamente ln importancia de
propiedad: poseer un activo significa tener el derecho de usar el activo, esio
decidir efectivamente el empleo (Alchian, 1968; Demsetz y Alchian, 1973)
eontrataciin o través del mercsdo es sustitida por formas complejas de contralas
que ponen ¢l control de los derechos en manos de quiencs pucden usarlos en fos

meks prosductive.

La TCT supone gue las formirs de condrstgcion no convencionales sirve
propdsitod de eficiencia. Pueden identificarse dos remas: una de gobemacion y o
de medicidn. Williamson se concenira en Lo primers, SUue reconeee gue |
mterdependientes. Como pueden surgit conflictos se disefian estructuras
gobermacién que los impidan o los ateniien. Sin embangn, tambbién sosticne gue,
téerminos peneriles, &5 imposible agotar lo etapa de negociscsin cx —antce. Po
contrurio |a negociacion es generalizada, y en comsecuencia adquicren |
impartanecin decisiva ks instituciones del ordenamiento privado, Los stributos
comportamiento, raclonabidad limitada y oportunisme, ¥ los atributos complejos
lns trunsacciones {especialmente Ta condicion de especificidnd de los activios)
responsables de esa condicidn,

! MHee &l mier que edos enfbques mapirron dos de Jos principales texno de s vigjy organio
induskriad; el de Bain (1958) v Stigher (196E)
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11,1 - El esquema de contratacion simple

En un esquema sencillo de contratacion, si k ex una medida de los activos
especificos® de forma tal que & = para aquellas transacciones que imvolucran ¢l
Ui lecnologias de cardcter penerl v & > & [as que usan tecnologins especificas y
e las cuales las partes perderian valor si las transicciones terminaran
prematuramente, i v ¢s I magnitud de las salvaguardas para proteger las
transacciones con activos especi ficos, con 5 = ( para aquellas transacciones domle
s proveen salvaguandas™, los tres resultados posibles pueden verse en el grifice
spwiente, asocidndose un precio diferente a cada une.

Critfion 1- Esquema de contratacion simple
Adp,)

Bip)

i PP,

Cip.)

Freenge, Williamson, O, op.cil

Para comparar enire las formas de contratacidn altermativas, Willinmson
suposie que las partes i) son neutrales al desgo, ii) pueden proveer bajo cualquier
tecnalogi, 1ii) acepéan cualquier condicion de salvaguards mientras los resultados
eperidos sean equivalentes. El precio de ©, p, es menor que el de B, g, porque cf
conmprdor ofrece una salvaguarda al vendedor. Puede decirse que A, B v € tienen
les dgiientes propiedades:

= Las transacciones que no usan achivos especificos (k= () 22 ubicon en el
nodo A y no necesitan estructuras de gobernacion protectoras. Predomima In

* Un activo especifien s sl g time un valor mucho mis &80 & wh eo delemsmdo. que e
el rexin,

! Las salvaguantes asomen dististas formas como por ejessplo penalidades o muliag par ia
fnaliracion anticipada de |s relacidon comractunl, que pereren incentivas pars goe ety no seceda
o b crestehn el emploo de esiructuns de gobernacids especialimdas para b resoloeiin de

disputas, e
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COMPELETICE.

- Las transacciones gue involucran &l uso de activos altamende especi i
ik = ), generan una sitvacida de monopolio halateral entre las partes.

- Las transacciones uhicadas en el nosdo B no tienen salvaguardas y tiende
u ser contractuniments inestables, Pueden revertirse uhicarse en ¢l punto A dend
la tecnolopia cspecializada e reemplazida por ot de tipo general o en el puntsC
introduciendo salvaguardss contractuales que incentiven el uso de las sectiologis
psprecificas, i

- Las transacciones ubicadus en C meluyen salvaguartas gue las profeps.
de los peligros de la expropiacidn., i

- Tanto los términes ex —ante come la forma en la que sc cjecutan ki 5
coptratos varian de scucrdo o la inversion y 8 las estructuras de golbemaciie
asociadas en las que s incorporan |as ransAcEiones.

g i o R e

i
Fste csquema de contratagion s¢ aplica o gran cantidad de problemas &
contratncidn, Facilita ¢l andlisis imstitucional comparado ya que mussta Qo | T
tecnologia (K3, 1a gobernacion y las sulv sguardas contractuales (s) y el precio p1&
interrelacionan y determinan en forma simultined i
|
|

Williamson utiliza ¢l siguiente cjemplo para miostrar la potencialidad &
maren tearico de la TCT, Supongamas jue & loculiza una mina cuya explotcss
se considera rentable, pero los minerales solo pueden extraerse realizanda fuerts.
inversiones en activos fisicos durables y no pasibles de traslado, no 5¢ necesita
habilidades cspecificas por parte de los trabajadores, pero hay costos &
ssentamicnto psociados o la reubicacitn de los mismos. F1 ¢lima severo requies,
la provision de viviendas. La cindad mis cercana se ubica a 60 km., El autars:
pregunta si deberfan ser Jas casas propiedad de Tos mineros o de la empres.
Considers dos escenanios: la gpoca anterior ¥ posterior a la aparicion &
automovil.

En ¢l primer caso cuando ka erapresa solicita los trabajsdores ¥ propor
las condiciones de empleo, como b mina estd alejada, o o mismos les interasan
bl el salario sinn también la vivienda, Sila empresa decidiern construir las ciss
padria: venderlas a los trabajacores o alquilarlas. Lina alternativa distimia es g
la empresa exija o sus empleados que construyan si propia vivienda, pero |os g
los hagan estarin haciendo inversiones especificas para la empresa, ya que @
caso de querer venderlas ¢l niimera de posibles compradores es muy reducido. 3
no hay salvaguardas contractuales, clausulas de recompra por parte de ka empres
garantins de empleo a largo plazo, indemnizaciones de suma fijn por despida
sepros en caso de muerte, los rabagudores aceplarin realizar dichas inversioe
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& reciben un premio salarial, (comesponde a la alternativa B, mis que n la © del
esquerma de contratacion simple, w, > w ). Este resultado e ineficiente porque los
costos marginales para negociar of salario w, serin altos v los disefios de vivienda
ghegidos por los trobajadorcs seran en funcidn del riesgo. De este modo, las
ventajis de la concentracién de los activos especificos en manos de In empresa
tieiden 4 ser evidentes pora ambas partes desde el principio o en el transcurso de
las newociaciones.

La aparicion del automdsvil mejora las condiciones de contratacion. va que
& ust de casas rodantes reduce la necesidad de inversiones especilicas al modifica
le movilidad de los activos ¢ introduce e posibilided de que la altemativa A sea
viable, frente o uma sitoacion contractual complicada del tipo Bo €.

51 se analiza ¢f proceso en su totalidad, llegaremos a una configuracién
eficiente de walarios, propiedad de las viviendas, etc,, pero esto no es consistente
con el descontento gue se ve a lo largo de la historin frente a este tipo de
sitmiciones. Esto puede explicarse pensando gue no se han comparado
isstitucionalmente comunidades semejantes par valorar ¢l conjunto efectivo de
situaciones contractuales posibles (se comparan estos puchlos con otros gue
ne se encuemfran en esa situacién). Esto lleva a que los resultados no sean
relevantes va que s¢ analizo la organizacién contractual en contextos muy
diferentes, Otra explicacion posible es que, sobre todo en el mercade de trabajo.
rar vez s¢ analiza ¢l procese completo de contratacion. Un Tendmeno observado
€3 que los trabajadores y su familia tienen una vision demasiado oplimista v se
dejan atrapar con promesas de buena fe cuye cumplimiento ne puede exigirse
legalmente. Esto hace que la evaluacién previa que tiene que preceder al acuerdo
se realiza solo despues de la decepeidn y dificulta un proceso de contratacién
eficienta.

1L.1.2. Organizacion de las relaciones contractuales: distintas estructuras de
gobernacion

Caome se remarncd las dimensiones principales de las transacciones son la
especificidad de los activos, la incertidumbre v también la frecucncia. Para
simpificer Williwmson considera dos clases de frecuencias con relocion & la
sctividad del comprader en el mercado (ocasional o recurrente], v tres de
especificidad de los actives (no especificos, mixtos ¥ muy especificos o
ulivsincraticos) en la inversidn realizada por ¢l vendedor, que los proveedores v
eompradores quicren mantenerse en 1a actividad en forma permanente ¥ que hay

i
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muchos proveedores para cadn requenmicnio {se supone qie na by o
ex ~ante de |a propiedad de los recursos especializados) y un grado de moertidun
que plantee un problema de toma de decisiones. En el cugdro 1.1 se r:nul:au:l_
relacion entre los atributos de In transsccidn ¥ In forma contructunl asocis
Alpunas conclusiones son obvias:

- Las transacciones muy estandarizadas no requicTen esirucIirss
gobemackin especializdas.

- Solo lus transacciones recurrentes lenderin a estructuras de gobemac
especializadas.

- Aunque las transacciones ovastoniles con caracteristicas Hpﬂnl !
pueden no justificar una estructura de gobemacion especializada, regquicren
tratnmibento pariculan

L& gobernacion de mercado e la forma predeminante de organizaciing
el cso de transacciones no especificas de la contratacion tanto recurrents o
ocasional, FI!El]:n‘m:-rnwhS[ﬂrtﬁEﬁhmnmlun consultar su propin experieng
para decidir si continian o no la reiacion de intercambio, En ¢l ﬂuagum
compraderes y vendedores tienen menor capacidad pars hacerlo, y evitar corinl s
oportunistas. Sin embargo pueden recurrir a In experiencia de otros comprada
del mismo bien. Esto pencrard incentivos pira que las partes se <o :

respansabilemente.

La gobermacion trilateral es la forma de gobernacion para las transaceion
ocasiomales de clase mixta ¢ idiosineritici. Por fns ceracteristicas de lo misma exise
fisertes incentivos para supervisir el cunsplimiento del contrato hasta el final, e
s porque s¢ han hecho inversiones en activos especificos, cuyo wabor i
MENOr €N OLos. us0s.

Las trnsacciones recurmentes apayadas par rmversones mixtas o alte
cspecificas requieren cstructuras de organizacién especializadas. La naturalex
recurmente de las transacciones permite suponer el recupera de los costos aseciads
atales estructuras de gobemacian, En el caso de la gobemacidn bilaternl se matstier
|a automormia de las partes, ¥ I alternativa es una estructura unificada de nlegrac
vertical donde la transaceion s saca del rnurﬂdng.ra:manim dentro de la empresa)
sujeta o una relacion de autoridad. En las mansacciones altamente especiilizad
Jos necursos humanos ¥ activos fisicos requeridos hacen que no existan beneficio
provenicntes de economias de escala por la organizactdn mixta (biluemi) par €
vendedor de los cuales el comprador mo pusda apropiarss a traviés de la integrcn
veertical, .

4 x



DASTHE DFE TRARSACCION BN Lh DOMERCTALIZACTON ACRDFECLARES: U E9T00I0 1 450

'th-dm 5. Relacidn entre las caracleristicas de la transaccion {activos especificos
¥ frecuencia en las transacciones) v la coordinncion vertical

Activos especificos de lns imnsacckons
Frecueneia de las Mo especificas Mixio Iifinsincriticas
IrmsICC oS
Contritacion Riolaitn Belacsan
Censaannl iz e comiracil cunntraciunl
apad Cioberiac i trilnteml
Contratackn Alinnaasg lisgizirmcadn
Frecuenie Contrainsion | demeresdo | estratégicas o wertscal
e merzado clisicn  founsi -integracidn] plens
spot vertal
Ciohernacidn lerargisa
hilaieral

Fuente: Adaptndo de Williamsan, 0., ap.cit,

Como conclusion puede decirse que a medida que se profundiza la
especificidad de los sctivos, la contratacion de mercads es sustituida por la
eontratacion bilateral v por Gltimo cuando el grado es muy alto, las transacciones se
hacen fuera del mercade a través de un procese de integracion vertical,

Cuadro 6 - Relacidn entre las caracteristicas de Iz transaccion
[activos cspecificos & incertidumbre] v Ia coordingcion vertical

Activos especificos
Incertidumbire Bie parn ambas Alto pars ambas | Alto par wa pane,
partes parte bjo para In otra
Akim Diepeenibe de in Inizgracion vertical | Inlegmcidn vertical
{necuenein
Hajn Contrainciin de Coivritos de littegracion vertical
ik large plao

Fiemte;: Adupendo de Willimmson, 0., ap o,
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El anilisis anterior suponia un grado determinade de incertidumbire. Cua
las transacciones son estandar ba continuidad de las relacioncs contrachsales b
poco valor porque las partes pueden arreglar ficilmenic nuevas relaciones
intercambio, 1 incremento en el grade de incertidunbre no alicra esta situacib.
contratacion de mercado es utilizada para las transacciones ¢stind
independientemente del grado de incertidumbre existente. Pero La existencia de oo
especificos cambia esta situncion v que el aumento en la incertidumbse hace
aumente In conveniencia de utilizr formus de onganizacion més especializadas. Si
activos son altamente especificos silo para una parte, exisien incentives para ik
misma se integre verticalmente con la otre, mdependientemente del grado
incertidumbre. Par &l contrario, s ambas partes nvierten en activos espec ficos
presencia de un meryor grado de imcertidambre resulta en siuaciones de integra
mftiu:n].,micﬂruaq-,!iiuﬂ!ivcld:hwﬂﬁdml]muhu_in,p&ﬂ!wﬁumh:wdi o
a iravés de contrates de largo plazo, En el caso de transacciones que no necsis
inversiones especificas, si o nivel de meestidumbre e hijo, se utilzard la contrais
cldgica de merenda, pero si es alto, pueds ser realimda a través de una coordinac
contrachual si el intercambio es ocasional o integracion vertical si s recurmenic,

En resumen: la transacgion es considerada 1a unidad basica de andlisis
cualquier problema que pueda plantearse en termings de contmtacion pus
esiudiarse desde la perspectiva de la TCT. Asimisme, sc ahorran coslos asigr
fransacciones (citvos atributos difieren) a las estruciuras de gobernacion, que
¢l marco organizacional dentro del cual se decide la relacion contractual, F
consiguicnte deben identificurse los atribuios que definen Ins trunsacciones ¥
incentivos y atributos de cads estructura de gobernaciin aliemativa y, aung
algumas veces se emplea el andlisis marginal, en general s¢ realiza una eviluac
institucional comparada de las alternativas, desde T contratacidn clasic del
ofi un eXErcm & ufa organizacion centralizada jerirguica cn el ofro ¥ situacic
intermedias de formas mixtas de orgamzcidn de la empress y ol mercodo,

112, Revision de la literatura de medicktn de costos de transaccion cn el 5
BRropeciaro

Ulna critica impomante o la teoria de los costos de transaccion es que
desarrollos no han sido scompafados por investigaciones emplricas. Sin emba
pueden encontrarse trabajos que realizan estimaciones pari ¢l sccior agropecus
y en algunos casos pariculammente aplicadas a la coordinacion vertical,

fmre Ferto y Cébor Szube (2003) investipan enpiricansente los factores g

1 1]
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influyen en |a eleceidn de los agricultores entre los canales de comencial izacion de
frutass ¥ verduras en Hungria, utilizando los fundamentos de b teoria de fos costos
& Iransaccian. El objetivo del trabajo es identificar y explicar las decisiones de los
gramjeros en cuanto a eleceion de canales de venta en una economia de transicidn.
Este ultimo hecho imprime caracteristicas particulares al caso de estadio dada la
ncertidumbre en cuanto o futuras politicas agricolas y In recesion en Ia que el pais
#e encuentra. Los principales cunales de venta de frutes v verduras disponibles en
Hungria son: el mercado local, el mercade mayorista orientado al mereade interme,
mercado mayorista par exporiacion, comercianies. minotistas, cooperativis
seendicionadoras del producto, cooperativas de comercializacitn, industria
procesadors, organizaciones de productores ¢ intermediarios, pero a pesar de In
diversidad de vias de comercializacion diferentes, las formas de coordinscion mis
eomunes son loy mercados spot v algunos Bipos de acuerdos que incluyen en
lgunos casos contratos de produccion. Las cadenas mayoristas han ido ganando
uha participacién cada vez mayor del mercado, pere las cooperativas de
eomercializacidn y organizaciones de productores también podrizn resalver en Emn
parte |os problemas de comercializacin,

Los sutores intentan probar |a hipotesis de que la decision del productor
o selecciona el conal de venta de sus frutas y hortalizas estd influenciada por
I iistencin de costos de transaceion y activos especifices, Pam contrstara reslizin
na encuesta, pero la muestra whilizada, por cuestiones presupuestarias, se resiringe
1 fos 66 productores que contestaron el formulario por corree. Como de estas

encwestas cuatro estaban incompletas, se trabajs con un numero final de 62
BEACIones,

Ferto y Szabsd utilizan un modelo bogit multinamial pam estimar bos resalados,
El modebo resultn adecuado ya que en gereral el mismo se uiiliza park estudiar b
devisianes de los apentes entre dos o mas alternativas cusndo lis vanables explicativas
pomticnien caracteristicas especificas de los individuos, permitiende estimar cdme
dichas variables afectan la probabilided de observar una determinads categoria,
Encuentean que los productores que venden a mayoristas nacionales estin fuerte y
mgutivamente afectados por la edad, Ios costos de oblencion de a informacion, v
posifivamente por los costos de negociacion y monitores. La estimacién arroja
similares resultados en el caso del canal exportador, aungue solo la edad resulta
Significativa, Fn ¢l caso do bos produstores que venden & trivés de asociaciones de
pmdusctores sdlo resulta significativa la existencia de aclivos especificos, sunque
o sigio opucsio al esperado. Los resultados contradicen algunss de las premisas
Bisicas de la cconomia de Jos costos de transaceion, sunque deberian ser nsdos
cautela ya que In muestra resalts no aleatoria y reducida para estimar un modelo
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de corte transversal, que como es sabido necesitan muchos datos,

Javigr Escobal D' Angelo (2000} estudia empincamente los factores
determinan bas estrategias de vinculacién ol mercado de productores de paps
Perl, con especial énfasis en amalizar la mfluencia de los cosfos de transaccidn amd
comportamiente de los hogares norabes. Bl autor a fravés de un mosdel o econométs
ercushtra que la distancia o el tempe que le demanda al productor cceder d
mercado, s experiencia con respecto al mercado donde opera, la estabilidad ends
refaciones con los agentes a los cuales les vende, conjuntamente con los
que invierte en obtener b informacion relevante y supervisar el cumplimienta de
codtratos asociados a kas transaceenes, que realiza son vanables importanies o
intentar explicar Ia estrategia de vinculacion de los productores al mercado, esiow
cuhnto vonde ¥ o través de qué mercado,

Haobibs (19497) intente medir la importancia de bos costos de transaceits
el proveso de seleccion de canales que renlimn los productores de ganade enis
ventas en remates de hacienda o ventas directas o los frigonficos en Ciran Bretai
IMistingue entre los costos de obener Ta infermacion, los provenientes de b
negociacion ¥ los de mondtores del cumplimiento de la fransaccidn. La sutora empls
un mosdelo Tobit lmatade wilizande informacion recogida de 100 produscion
ganaderos ¥ encuentra que la proporcion de ganado vendido en remates de haciomd
estd infuenciado positivamenie por el grado de incertidumbre asociado al Frigodiie
¥ negativamente por by posibilidad que of ganado no se venda en el remate, ]

11 EVIDENCIA EMPIRICA

En esta secclon se intentard estudiar los formas de vincalacion de-le
prodectores primonos a los mencados desde un abordaje empirco y uiilizands
mree ba teoria de los costos de transaccion. Como no hay trabajos cogenicos previe.
sohre esta temitica aplicados al Valle Bonacrense del Rio Colorado, In investigods
tenddni caracter exploratonio.

1TL 1. Trabajo empirico

Para intentar contrastar empiricamente fns cuestiones anterio
planteadas, se incluyeron preguntas en el relevamenio para el Caleulo del
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Brute Agropecunrio® de lu region segin e cual se entrevistan a mas de 300
productores elegidos aleatoriamente segin el mucstreo estratificado previsto en fa
metodologia’, Los datos que se utilizan corresponden a la Campaiia 200220403 v
fugron abtenidos de una sub-muestrn que incluyve sdlo Jos 90 productores gus
cultivaron cebolla. Las preguntas realizadas y posibles respuestas se presentan en
o Cuadro 7,

Lavanable a explicar ¢s el tipe de transaccitn utilizsdo para comercinlizar el
prodiscto, Se diferenciaron varsas modalidades diferentes de relaciones contractuales:
venta @ intermedianios brasileros, a intermediarios locales, a acopiadores con galpin
e empagque, o puesteres de mercado concentrador, ventas mixtas que incluyen
eompradones europeos, ventas a supermercados, ventas & través de contratos
preestublecidos ¥ estrateging de imegracion vertical. Dado el ndmero de respuestas
# oplo por definir dos tipos de transaceion: ventas spet ¥ transacciones mis
eomplejas con formas de articulacidn diferencinles. EL 85.6% de los entrevistados
wilizo las ventus spot para comercializar sus productos v sdlo ¢l 14.4% del todal
eligic formas eontractuales del segundo tipo,

Comu |a hipatesis a testear es que ln decision anterior esti influida por
eastos de transaccion y caractoristicas particulares de los productores, v no hay
Ieabajons previos vineulados @ esa temiticu, se optd por incluir en el cuestionario un
-l rango de preguntas, del estilo de las wtilizadas por Hobbs v Ferto ¥ Sgabd cn
Mug investigaciones, intentando captar potenciales costos en obtencion de la
informsacion, de negociar la transaccion y. de supervisar que ¢l acuerd se cumpla.

“Se le prepruntaba al producior si pertenecis a alguna asociacién de productones {gue
psildemente le brindara informacion) v cudntas veces habia vendido al misme
eomprador en los Gltimos fres afies intentando relevar si wiilizaba ese canal
ahitualmente. Con relacidn u los costos de negociacién, ¢ entrevistado contestaba
Sgensideraba haber tenido problemas al negociar las condiciones de venta, s tiene
confiatiza en que los acuerdos se cumplan y §i utilizd algin tipo de asesoramicnto

Bl Deparumenin de Econnmis de fa Universidaid Nacional del Sor en el mares de un convenls
fimadn xm I Corporncidin de Fomento del Valle del Rio Colorado lleva adelssse desde 1984 el
\Bmerin de Invedigacicn "Banco de Duins Socioecondmics de la segin de CORFO-Rio Cokrodo®
:'i'ﬂl.ﬂmll‘ll! se calgula ¢l producio bruto sgropecisiio fogiomal,

e mussim del redevamienio onginal esti dividida segtn ln superhicie de ox establesimbkenios on
(Wex esiratos, Para man informacian ver' Luscaners (3 ¥ Liinalii, |, *Bamen de Datos
weimonimicns de b Hegiom do Corfu-Rin Coloisdo, Ciloulo del PR Agropeasric Regional
1SEH 1985, Deparmmenin de Foosomia, NS, donde se ditalln en forma panmEinr il
i incindologls criliesds pen ol cllculo de 45 isdkadoses regionales,
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Cuadro 7. Variables mclhuidas en el relevamiento

Varinhiz Diescripeadn Espuestas posshies Signay
[ .
Varishle dependisne
R Tl e ol modn de coimerciel rcion Venln spot (11
Iﬂtil'd-ﬂ‘-' tranzacolin mas compleja (1)
Wanissies indopendienics
COST06 DE TRANSACL N
VECLS winiie veces | vendio al riEsm 170 2 wexes (I | as de Kl
pradus gn b Gltimos tros afod? tres veues {10
ASOCIATIO o @ alguna ssocinelnn de BT TR i) 2]
prrolieones?
FRUBLERAS. | Teva problmas &1 negeoiar las Algurices (01 1 Hnguno 1+
coadiciones de venan™ by
EREES Trone conllnnza en gue ks susriis. 2 o nsdla (0 | [+l
camplan? Muchy comfionze (1)
[ATOGATET  [Lisa mscsoramissan mridi’ HLT (0} i+l
CEL
FLETE % e cango del Nete? 15
Mo ()
SATISFECTIOT |Exh sansfecho con lm condsssnes de |51 (U3, ]
nago? Mo hstalmenate (1)
MALAEKIE |Vendsh y oo poda cobear? Ciempee cobrn (0] | |
Alping veer no cnl:-rMI]l
ALTTWIG EaPLLIFIL RS IRl OIS
TRHVTRTIO Hizn invorssones on gl estahlecimente | o1 418/ ()
en b dilvima campaia® Mo (10}
CULCERD Cantidadl di hecbeens cultivadas i Menae de 20 has (Y i
cehislla Melds de 20 has {1
HRGE |Obiuve n rinde saperior o 40 wnelades| o (117 B @ | 17
e peballa por hegrines?
WACAR Fealiza sctividades ganmems? R -l
ACTIVOS ESPECIFICUS HUMARGS
ARDE Canthlsd ik affos en lo sceividad Fienon de 10 aflos (G} '
cehollern belds e 10 adios (T
[ Mivel e educanics fommal Gan Fouc. Fommal 1
Primmaria {0} ¢ Secundasia
o Undversitaria 110
ACROMOMO U asesaramienin agronfmicn’ TEIT (K

Farewre: Elubomcihn propiz
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Por dltime los costes de supervision se asociaron o las malas experiencins
producto de mo haber cobrado en opartunidades amteriores v al nivel de satisfaccidn
encuanto & |as condiciones de pago, Como variables caracteristions del productor
8 relevi, ademds de la superficie cultivada con cebolla, si se habian realizsdo
myersiones en el establecimiento en el dltimo afio, los afios de experiencia del
productar en @ actividad, si wiilizabs asesoramienio agronomice ¥ su nivel de
edmcaciin formal,

L L1 Principales resultades

Los productores relevados son en general chicos, casi ¢l 37% son
propretatios de menos de 50 hectireas, ¢l 20% del total posee mis de 500 hectireas
¥ golo el 5% mits de 1000. E1 71, 1% cultiva menes de 20 hectireas de cebolla v el
67.8% obtiene rendimientos inferiores a 40 toneladas por hectinen (equivale a 1600
balsas de 25 kilogramos) . Adicionalmente pucde decirse que en o muestra sblo el
LE% de los productores quee hacen menos de 5 has son propietarios de mis de 200
Bas. v esta magmitud asciende al 13.6% si consideramos productores pequefios y
medianas, es decir con menos de 20 has coltivadas con ceballa, '

Miis del 63% hace mds de 10 afios que so dedica a la produceion de cebolla,
i e 0% tene sdlo educacion primaria, sobo el 14.9% liene estidios oniversitarios
yel 4% realizd nversiones en el establecimiento el afo anterior. Por otro lado, <f
- BA% diversifica haciendo ganaderia. Por altimo cabe destacar que €l 71.1% no
- pemencos a ningln tipe de asocisciones intermedias,

Les productores que eligen la forma contractual mds compleda son en
- general productores grandes gue cultivan més de 20 hectireas de cebolla con
- mndes superiores, con un miyor grado de pertenencin a alguna asociacion, gue
vomfian mis en los resultados de los acuerdos realizados, con mayor mivel de
- elucacain, que han realizado inversiones en el dlime aiio, han logrado establecer
reliciones mis estables con los compradores y en sy totalidad diversifican
?ﬂinﬂdn también ganaderin. Por otro lade, los gque venden apot son
- maporitariamente productores con mas de diez afios en ln pctividad cebollera lo
E'q&pcnwir-e sostener que na es b permanencia en la actividad la que agegurn ln
wopeiin de formas contractsales diferentes. Esto parece consistente con la

e promedic en b zona oscils en las 35 loneladas g bectdrea,

]
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aprecinciin que ¢l productar bace de la trangaceion que realizd (La amplio iy
e ambeos grupos estd satisfecha con las condiciones de pago ¥ considern gu
twvo problemas en negociar fa venta). Para avanzar en el estudio explorstone de
atributos de 1a transaceion escogida ¥ ios factares que influyen en la elessid
presents a continsacion un andlists wilizando tublas de contingencia coms
previo o lw estimagion del mindiele,

1I1.1.2. Andlisis hivariado utilizando tablas de conlingencia

En el andlisis bivariado con tablas de contingencia se relacioni |a
contractusl elegidn con las variables que caracierizan al productor o que conSt
en muchoy casos costos de transacekin.

La% tablos de contingencia permiten realizar inferencias acorcs
independencia de pares de variables, Lers estadisticos se disefian suporniends
hipotesis nula b ausencia de relacion entre variables. Esto es, si se acepta | b
mula, la probabilidad de cadit individue de estar cn una fila en parricubar (en
caso vender &pot o o iravés o una transaccion mds complen) seri indepe
de 1a pertenencia a una columna especificn. 51 po ¢l contrano, se rechize s
inferirla mbh‘ihp:ndﬂﬂtiﬂ.-ﬂﬂﬂﬂlﬂmtﬂﬁlﬂ'iﬂ.ﬂﬂMﬂ 1a causalidai entre las mi
En exie caso el estadistico tampoco muestra ¢l grado o fuerzn de la psociacion,
el pesa de ln evidencia en contra de a hipdtesis nula.

Especificamente s¢ utilizaron ¢l estadistico Chi-Cuadrado de Pearson
e construye @ perir de las diferencias entre las frecuencias pbservadas ¥
esperadas bajo la hipatesis de independencia, y 1a Razdn de Werosimilitud
Cuadrado (Likelihood Ratio Chi Square) que s basa en el cocicnte entre
frecuencias esperadas y observadas. Ln el caso de que los valores de los
sean cistinios para un i s nivel di significacion In recomendacion habit
optar por el mis conservador, es deeir por el que presente menur valor d2
probabilidad (p-value). Para &l cateulo de hos mismos se tilizt el paguets

BPS5,

Los valores que se desprenden del cuadr B permiten rechazar la hip
de independencia entre la transaceion elegida y ba estabilidad en fas i
comerciales. Esto, que coincide con bo esperada, inlica que nquellos que sc i
por la transaccion mis compleji, mayaritariamente tienden a manteneris

LRI,

ih
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Cuadro &. Refacson entre forma de venta y estabilidad on Lo relacion comercial

o2 weces ol iisme | 3 veces o misal Toual
comprador S comprador
Vanile spes 58 I5 T3
Trasaceian mis t T [
compleg:
Tirtal i 3 BiE
Vhiue Asymp. Sig, | 2-sided)|
Pearson Chi-5guare 6427 i
Likelitioodd Ratio Chi Square 3.7 0.7

Fliente; Elaboracion propin

Del miste modo puede establecerse In relacion entre el modo de venta v
B pertenencia a las asociaciones. Son los productores que venden spot los que
~en menor medida estin vineulados a asociaciones intermedias de productores

(Cuadro 9),

Cuadro U - Relacion enire forma de venta y pertencncia a asociaciones de

produciores
Mo persmece o Perienscsa Totl
| Ve spot 58 19 7
Transsccsin mis fi 7 13
| wompizja
| o 2% i
Yalue Asymp Sig, (el
Pearsan Chi-Square A.BAT 3z
Likelshood Ratio Chi Squere 4217 KRS

: Elbaracidn propia

] Asimismo, tambidn existe vinculacién entre la organizacion v ef page del
e ¥ ke modalidad de vents elegrda (Cuadro 10),

a7
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Cundro 10,- Relncion entre forma de venta y arganizacion y pago del flete

Muose haee cargo 5e hace cargo Tistal
del flete del fiele
Vende spot Al I
Trarsaccn mds E & .
compbej
Tl i i 1] ]
Value Ay S (2-sidak s
Pearsom Chi-Sguare 21 [N oo |8
Likelihood Ratio Ch Squeens I, 656 L0

Fieente: Elaboracsdn propia

A pesar de que los productores que adopian fransscciones mas compi)sl
manifiestan en una miyor proparcion no haber podido cobrer alzma vee (ver coadn?
163, s0n los que evidencian enun 6% tener mucha confianza en el complimientod
los acuendos suscripios. Sin embargo los estadisticos caleulados (cuadro 115
permiten inferir independencia entre la forma de venta v grado de confianzm omé

cumplimienio de acverdos,
El cusdro 12 indica gue hay relacidn entre 1a tmnsaccion y el uso dedes

servicios de un abogado. En cambio, el cuadro 13 muestra que existe independenc

endre Ta transaccion y Tu adopeion de asesoramienio de lipo agronomics,

Cuadro 11- Relacion entre forma de venta y grado de confianz en el

cumplimiento de acuendos
Tiene posco o e cle Tiene mucha Tatsl
conflanzn confinmm ]
Wende spd 41 2z a2
Transaccion mis 4 fh 1]
compleia fFa
Tatzl 44 =
Vahe Ay, Sig (2-mb
Pearson Chi=Squarne 2,178 {1,540
Likefibooe] Ratoe Chi Sguare 2119 {1,045

Fueme: Elaboracicn propias
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Cundro 12 - Relacidn entre forma de vena ¥ usn de asesommiento juridico

Mo uso pescsorameenio) 1iso asesoramiento Toidal
_ juridicn juridice
| vende s il I T
Tmasmceion mis 7 5 2
| compien
Total 67 I K3
Vabue Ay, Sig. § 2esided)
Pearson Chi-Squre 4515 LT
Likplitusod Fatio Chi Soquere LESO ({56

-I"-m‘r Ekibaracidn progia

Cuadro 13- Relacian entre forma de venta v uso de ascsoramienio agrondmice

[0 usd asesoramienta] Usd asesoramienso Total
AR e Ao denico
Veudiz spol B 1+ ] 7
Trnsascaim mibs 4 G 13
ecnipleja
Tzl 4% a7 ]
Vil Asynip. Siy, (2-mded)

Pearson Cha=Square I.762 0,154

[ Likelibood Ratlo Chi Square |88 179

* Elabaoracitn prapn

En el cuudro 14, se observa que 2 un nivel de confianea del 5% no se puede

la hipatesis nula, por o que debe sostenerse que existe independencia

el tipo de transaccidn elegrida y el nivel de satisfaccion (en cunnto a condiciones
&ma_'r' liwma de veniz) obtenido. En términos penerales los productores estan
Silisfechos con las condiciones de pagn, independienternente del tipe de transaccion
. EI' T4.3% de los que venden spot v el 70% de los que utilizan uni forma

ctual rvis compleja ast lo manifiestan. Similares resultados o ohtienen al

a relacion entre lo forma de venta y los problemas pam negociar |a

iy, en ambos casos es claro que ambos tipos de producteres mani flestan

i9
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ner femer problemas de negeciacion. {Cundro 15}

Cundro 14- Relacidn entre nivel de satisfaccidn con las condiciones de pago ¥

forma de vema
Estd salishecho o esid sutisfecho Total
Venide spot 32 1R T
Transncoin mis 7 i 10
compbsia
Total i o i | o |
Value Asymp. Sig. (2-sidel{
Pearsomn Chi-Sguane (ol 0.7
Likelihood Retio Chi Sguare 1K1 0,774

werene Elaboraeiba propan

Cuadro 15.- Relacion entre fonma di venta y problemas para negociar la misma

Tuwve profblensas | B v problemas Tatal
Versle spot V] [ M
Tramsaceidn mis | L1} 11
oy
[ Tatal I 7 W
Vikue Asymp. Sig. (2
PFersom Cha-Square {1071 0. 7E
Likeliheod Ratio Chi Square 0076 0,783

Fueme: Elaboracshe propis

El ciimdro 16 muesira give la proporcidn de productores que alguno vez
pudheron cobrar b pactado es mcha mayor en ¢l caso de los que hun elepmds
tramsacel on mibs compleis. Esto se refleja en los estadisticos segin bos cuales ¢

pelaciin ant

e exlas variables,
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Cuadro 16, Relacidn entre forma de venia v s experiencis

Stempre cobnd | Alguna vez no cobri fiatal
Menide sl a7 L] Th
Trmssecnin mas ) ] K|

cumpleja
Tesal in 3 B4
Vahic Asymp. Sijr. { 2-sicked )|
Pearson {hi-Squre 5.0 0028
Likelihond Fatho Chi Scuare 5540 LIRIFE

Fusuie: Elaboracion (TR T

et i iltima campadia

Dee acuerdo a lo esperads puede verse o partir de los resultudos expucitos
el cundro 17 que existe relacion entre la inversidn enactivos fsicos en In camparin
antervor v 1 modalicad de vents elegnida,

Cuadro | 7, Relacion entre la Torma de vema y la realizacidn de inversiones

Mo hizo inverstonet | Hizo inversiones Total
el spoi 3% 0 75
Transacesdn mis 1 ] I3

sainipileja
Tistal 38 0 ER
Wil Asyinp Sig. {2-sidedj

Pearson Clu-Sguane 12454 {00

Likelibond Batio Chi Sguare || .&0E (L1

Fuemie: Eluboracion prapia

L

Tambatn confirmando la impresian previa, e tamalio del productor, én este
establecido por Iz cantidad de cebolla que cultiva, esth relacionado con el hipa
nmsaccion elegido (Cuadro 18),



Cumilro 18, Relacin entre la superficie cultivada de cebolla v 1a formi de venls

EETUTHOS ROOROMICTS

Culviva msenos de 20 | Culiiva mds de 20 Tovtul
hates. hiss,
Wende spot hl 15 17
Transaccian mis 2 i3
compleia i
Tatal el X Wk
Wl Asyna, Sig, {2-sided
Pearsom Cha-Square 229464 A0
Likelihood Rate L Squsre 21105 (AWK

Fuvre: Elnbomcion propin

Cuadro 19, Relocion entre desempefio tbenico del productor y forma de venta

Rinde par ha. Menor [ itinde par ha. Mayor Toanl
o A0 tong & b joms
Yemile spol 55 a2 (i)
Transaccidn més L 7 13
compleja
Tenal 6l L K]
Wil Ay, Sig {2-sided)
Pearson Chi-Square 1,153 071
Likelihood Ratio Chi Square 3058 0080

Fuemie: Elabarachbn propia

Ambos estndisticos permiten establecer independencia entre In forma b
venta ¥ el mvel de rendimiento obtensda por ef productor (Cuadno 19). Este resuliaie

se madificu s el nivel de confianea elegndo es del 90%.

—_—

A partir del cusdro 20 puede inferirse la relachfn que existe entre la decision |
de vender a través de Ia relacion mils compleja y la decisidn de diversificar |
desarrollande actividedes ganndaras, e hecho én la muestra todos los productones
que adoptaron esa modalidad de venta mamifiestan tener vacas,

[

2



5 CONSTIN 38 THANSACIFIN BN LA COMERCIALIZALIEIN AGROPECUARLA (N ESTIHE [E 450

Cunidro 20, Relacidn entre la forma de venta v la adopeicn de actividodes

ganaderas
o hace pansderia Hiuce gannderia Totnl
Nende spm iz 45 77
Tramsccidn mis 13 13
- | complejs
| Toul ET) A Bl
Vahs Asem. Sig. (2-sicded)
Penrzon Chi-Square E.353 0,104
Likelthood Ratio Chi Squeare 1260 01,100

- Fuenie: Elaboracidn propia

Los cuadros 21 y 22 vinculan ba transsecian adoptada y los sios de tayectoria
- |a sctividad del productor por un lado, v su nivel de educacion por ¢l otro, Ambas
- mslituyen activos especificos (capital humano), sungue en el segundo caso ¢l nivel
- deespecificidad es charamente menoe. Sin embargm, a diterencia de lo que podria csperarse,
dos estadisticos muestran independencia entre la medalidad adoplada y los afies como

mductor cebollero y relacidn entre bn transaccion y el nivel de educacion formal, Fsto
8%l complejedad de ln transaccion no puede considerarse independiente del nivel de
- Eeitvos humancs, sungue en este caso de bajo grado de especificidad, del productor,

Cumidro 21. Relacion entre afios en la actividind ¥ forma de venta

Menos de 10 afes (s de 10 alos como Toeal
- coma cebollers cebodlera
| Vende st 26 5] T
| Tamsaceion mis 7 é i
errmpleis
| Totl ) 57 i)
Walue Ay, Sig. | 2-sickel)
Peasson Chi-Square L.931 0 15s
| Likelibwnx] Ratin Chi Sguare |.865 B

il
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Cusdro 27, Relacion entre nivel de gducacion v forma de venis

Estatios primaries | Estudios secumdarios Tustal
oo e o i veTsnrgs
Vensde spal 47 Fi) I
Transaccil mis 3 L L1] i3
cimipha)a
Tidal b n K7
Vahi Agymp. Sig, (2-sidal
Pearsom Cli-Souare o L LT
Likelibncel Rano Chi Sgunre 7.500) (L

Flremre: Elnbaracudn propes
111.1.3 Unes aproximacion econametrica

[mg alternativas vender spol u opiur por ana transaocion mas comphega, cla
s ohserva que el fendmeno moclelizar no es continuo y por ko tanto no &3 pos
realizar los estimaciones a partir del imodelo clasico de regresion lincal, res
comveniente utilizar uno de respaesta cualitntiva, Existen varios (s que se ap
en distintos contextos, pero todos tenen en comim gque la variable dependicns
disereta. Estos modelos enlazan una decisitn o un resultade con un conjuns
factores, dentro del marco general de los modelos de probabilidad ¥ s agrsen
dis prandes catcgorias: binomiales y srsttinomiiales, dependicndo de si ¢l resul
de Ia eleccion tiene lugar entre dos altemativas o mis. El caso objeto de
pertenece ol primera, por locual <o witilizarh un Logit Binario®! que permite
las decisiones de los agentes entre dos altemativas cuando bas variables expl
contiencn coracteristicas especificas de los individuos. Permite estimar cdmo d
varighles afectan la probabilidad de observar una deferminada categoria, Este
al ignal que 1 mayoris de los de repuests cunliativa se estimian por el métod
mixima verosimilitd ¥ se obsienen las probabilidaces para lis distintas a
que puede CECOZET UNA PETSONE que tiene % caracterislicas individunles.

Las varigbles que segin ol andlisis anterionmente realizado m

" e garmi ¢l modeka utilizasdo un Profit Rinario ¥ bas resaliados obfesidas fugmen sm

|
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musencin de independencia con la variable dependiente fueron EDUC, VECES,
CULCEBO, VACAS, INVIRTIO, MALAEXPE, ABOGADO y ASOCIADO. Se
estimaron distintos. modelos segin puede verse en el cuadro 23, y el elegido en
Tunciim d los resultados fue cf modelo 3 {cuadro 24). Las variahes que influyen en
ladecision de vender o través de una transaccion mds compleja son, en este caso; ¢l
temaiio {51 cultiva mds de 20 hectineas de cebolln, CULCEBO), si realind inversiones
en ¢l establecimiento en el dltimo ado (INVIRTIO) y 5i lognd establecer relaciones
estables | VECES). Los coeficientes en este tipo de modelo no pueden interpretarse
poma lox elfectos marginales sobre ln varinble dependiente, pero come el valor de
los mismos e positive, puede decirse que on todos bos casos incrementan les
chances de que el produsctor adopte la transaccidn mis complejo. Bl estadistico LR
sesden Ba hipotesis nuda de que todos los coeficientes excepto |a constante son cern
¥ ue utilizs pary estudiar [a signifcatividad conjunta del modelo, La probabilidad
(LR stat) e5 ¢l p-value del test LR, en este caso caleulado parn seis grados de
libertad. Bl resultado permite rechiear la hipatesis mula.

El MeFaklen R-squared es. come su nombre k indica anibogo al R? utilizade
- enkos mrwclelos de regresidn lineal, ¥ arraja un valor de 0,30, alto si se tiene en cuenta
que se esti trabajando con cone tmnsversal.

La vasiable EDUC no resultd significativa. pero presenta problemas de
mulbestincalidad con CULCEBG.

Les alcances de los resultados obtenidos estin limitados por ol nimero de
shservaciones ya que esie tipo de medelos permiten obtener estimadores eficicnics
en macstras grandes y en este caso la estimacion se realizd sobre un total de %0
- productores, cuando ¢ piso recomendade para s utilizacion superm los cien,

Cuadree 21, Modelos estimados

Minkelu | § Bkl | Modeln 5 | Madels 4 | Aadeln 5 | bodeln o | Bodela T | Aodeks § | Sodeio 0

A | 214 0R| 1 B9a0d |08 jEaTT (L0 | 0 aas547 | LITTTI ] 005087 | | a5dT6n
NoNlE | B | D45ET GABSY | a270 | 0a3s2 | @is12 | 6o
ALH QUi 2338 1 QT 1472 (RS I0T | Cussmar | LAuiand | i dntise

516K 4505 | 0DAR%E | 0500 | o4 1 b |
SKPE |8 5007R3 | LS| 1435272 | 2o006R] | | 033206 1063659 | 1 577078 [T
1L IDEY WOk | DOEREe | GOsET a7y KAz | amz? | anss

Lant
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.t ot
UL ERLD T 4304 [ 1 528700 | 2 0AONESE | 2351754 2ol 508
oLl &2 [ER1 TR LINT (=X 1 b= T R TRE [k
INVIRYTIO |24264700 2 636227 | 5004016 | 2397 543 | 2 426055 | 1416707
0.0 | 0030 N e LA Lk 1E CLIK Y F
EDA §AGTRID 034153 0 3THZET
Ik 1802 HEDEE TLETHE

VWECES | L44HEES | 5.8 T3S | 2 3a7e0s
047 RS 00555

[ = - : o z z " E

5245000 | BI0SER | 753070 | 6 OTIHAS | A 1GET6S | 0 ATIET | A ATIWI6 | I eaREEd | 2 S
WK | 1IN I T Nk | LD ILHH) | LD0E | 1EAEN
LE slagictio | T4 43040 | 26 32ETS | 35 TOOET | 20 %5244 | 3000280 | MOLBTTO | 2293770 | 10 BELTA | & 57108
Probabilivy (00001 7] o AGE-0% | 3 FSE-04 | 8 (0108 | 1 ATE-DS | | ESE-05 | 000130 | DSI25E | Du041371
(LR sis) r

Akatke tHM 0. TVI0%0 ) 0TOEEES | B AT&I2E |0, 55aHE | EGST0T | LEEROTY | G AT4343 | 09T [ DRI
eriferion
BicFedden (03530 ITTES | DAGTET |0 442870 | 48427 |0 446580 [ IREM] | D IFEEES | COOSIETT)
E-squared

Creadro 24, Resultodos del modela 3

Pependent Varable CURCE (MODELLY 3)

Miethed: ML - Binary Logit

Diade: D5OTME Temao: 21:08

Sample. | 20

lechaded obssrvaisons: B

Excluded vbegrvations: (D

Convergenge achieved sfter 7 mermions

Cavariance mairix compded using mn:u_u] derivatives

Variahle CowiMeion! Snl. Frvoe F-Hrarisic Prub.

A A L R AR 195 G5.471T0% 6357

CULCERD Joakgas 1.295377 1.42705] o.0]5:

MALAEXPE | 535372 Ak P55 I 542807 0.h2e

IKWVIEIH] ER LTS 1235710 1.505THS 00111

Enoi 0241533 PRI G,24900 5 R AR

YFCES 1 A8 74U% 1 LT80nT Lo dedd B0558

[ =T 43597 A linTad -1 8535757 0,01

Adgan dependens war 0,162 5061 S dependent var [ ETEE

5.E of regression (2R AaSTa Akntke imfo oriterion h&l6324

S spared nesiald a1 30T Sedwary crileron .32475%1

Log Hkelibamod ST BSE Hannamn-{uinn criver. i AOREE

Hesir log fikelihood L35 EFAAR Avp. log likelihomd -0, T2k

LR eamistic (6 4 3%, TOOET MeFadden B-squared i, SEETE]

Probahiliy( LR siai} 115
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REFLEXIONES FINALES

Intentar comprender In logica de o coondinacién de los productores de

- ceballa de la region del Valle Bonacrense del Rio Colorado s una coestin compleja.

- Elproblema supone midtiples dimensiones ssocindas al desarrallo de una activida

donde las decisiones se toman en un entome con alte mivel d incertidumbre.

Williamsan {1985) sostiene que son los costos diferencinles los quse explican la

ealizacion de distintas transacciones en ¢l mercada ¥ esios dependen de los efécios
fque ciertos atributos observables tienen sobre los mismos

La evidencia cmpirica mucstra I mayoria de los productores vendiendo en
IRnsacciones spot y el modebko empirico permite inferir que ol famafio de la emgiresa,
I inversidn en actives fisicos y la capacidad de generar relaciones estables con los
sampridores incrementan las probubilidades de articular en ransacciones ms
womplejas, ya sen integrando fos elapas posteriores o realizanda acuardos durnderos
tem olros eslabones de la cadena,

El tamafio aparece como una fuene restriceion a la hors de explicar lag
foremas de articulacion. Los productores pequeios generaimente vesnden s cebolla
inmediatamente después de la cosecha, en pila, o con un primer procesamicnts
realizado n campo™ s In mano de obm familiar s o permite y casi siempre a operadores
icalies o brasilefios'! gue la compran cn la puerta de los estsblecimientos, pagando
e efective. Esta e fa forma mis simple de organizar la comercializacian, o U
uestion de proximidad que permite gestionar fcilmente la venta ikt un laeko v 1
Rnee en cuents la reputacitn o ¢l prestigio del comprador si 1a transsceian es de
eontada, Adicionulmente, este productor no tene capacidad financiers para postergar
I comercinlizacion esperando los periodos donde el precio del producto es mas alto
- imanciar el flete y procesamiento en el galpén (o que le permitiria segmentar las
diferentes calidades del producto), v, aunque parece no percibirlo, fo posce
- dnformacion que le posibilite organizar mejoras sus oportunidades.

Por otro lado, su propia idiosincrasia ¥ vulnerabilidad lo convierte en un

" Y Esire Ios prockeciores pequenos, In mgsd camercializs la produccidin o pile, menins que el
1% restamie 2 inclina por incorporar In oclividad de embolssds dentrs del establecimienta
- " Lo que cultivan menos de cineo hecthrens se moliaan mavariarsments [AE%) par
iemidisrio local, ya wen que veadan en pila o e bolss, En segunide ligar la eleccion mecae sobre
el iermediario Brasilern (245 v sdle ef 16% vende o mervads concentrador.
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productor desconfiado, adverso al riesgo, que vende al contado y en el camipe
porque desconfia que el dueiio del gulpdn de empague lo engafie ¥ que el comprados
o le pague, Aungue la teorip sostiene que le convendria adoptar formas
cofitracheakes de largo plaso que le asepuren una rentnbilidad mindma que disminuys
la incenidiumbire, parccicra que lo desconfianza auments los costos de ransaccion
hasta imposibilitar los scuerdos. Esto conduce a un resultado donde los precios
gom mis bajos, ¥ el Aesgo estd vinculado dnicamente a las oscilaciones de precios
que sufre el producto entre una campadiu ¥ otra, o dentro de In misma campafia o0
fumcion de la oferts del producto. Modalidades alternativas de gobernacion se le
presentan sy costosas, inaceesibles en sy situncion actunl.

El productor de moyer tamafio tiene otro margen en sus decistones do
produccion y comercializaciin. Puede diferir 1a venta bascando diferenciales de
precins gque le permitan mejorar la reitabilidad del negocio, Por otro lado, muchos
grandes productores, han integrado su propio galpon de empogue y realizan
todns las etapas de la cadena productiva; producen su propis materia prima, la
empacan y la exportan o venden al mercado interno en une estructura de
pobemacion de tipo jerarguica. Estas firmas tienen acceso o lo informacion y
capacidad fimanciera para organizar ¢l negocio en funcidn del contexio. Sin
embarpo no siempre esta forma de gobernocidn es exitosn. La exportacion ain en
el girso de patses lirnitrofes significa 1a realizocidn de acverdos con la posterior
supervision del cumplimienta de los mismos. Esto supone muchas veees, en el
caso especifico de la cebolla, mantener un puesto o algin tipo de presencia en el
mercado brasilero durante todo el afio, comunicaciones, viajes ¥ ¢l cumplimiento
de protocolos de colidnd en muchos casos complejos, ¥ la distancia con los
centros de consumo fimal 1orma elevados bos costos de supervisar las condiciones
en las gque el producto Hega.

Por otro lade, no todos los productores pueden aptar por la exportacion del
producto 1] mereado europen, domle los precios son mucho mis cstables, pero los
eostos de transaccidn asociados a la organizacion son mucho mis altos. Algunos
pocos, enen vinculaciones contractuales a largo placo para la expontacion o Europa
desde varnos afins atris.

{Hros Factores (como consideraciones impositivas) tambibna influyen en s
decisiones penalizando las formas de vinculacion que requicren und estructurs
formal, donde toda la comercializacion debe hacerse "en blanco” pagando los
impuestos correspondientes.

Analizar la situacidn desde cinones neoclisicos, no permile explicar con
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claidud ¢f fenomeno, En efiecto, mis alld de In impesibilidad de algunas de las
Mternativas par parte de algunos dgentes, bo evidente agui, es que ta mejor opcion
a2 los productores seria coordinar contractunl mente las venins ascpunindose un
Precio minimo y un canal de comercializacion del producto, dadas las caracteristicas
del mercado. Sin embargo, como se mencions, son pocos los productores
{generalmente los mis organizados) que suscriben acuerdes & largo plazo. Las
formes estructurales mis complejas de gobemaciin suponen la CRgAnEzacion de
vinculagiones de larpo plazo por un lido o asciaciones permanentes por el s,
Ambes presentan problemas comunes, Las vinculaciones de larpo plazo regiieren
eontratos de exportacion de iguales carscteristicas. Para lograr esa posibilidad se
MCesits & 5u vez un grado de calidad ¥ seleccion del producto que silo pueds
Ingrarse con una mayor inversion,

Podria pensarse gue formas de orgEmzacion mas complejas requicren un
periil diferencial de productor, con muryor @scal patn que el exportudor acceds g
hegociar contractunlmente con &, Permn s esn fuera ln dinica razdn, la situacion se

mesalveria con formas asociativas entre fos productores mis pequedios, situacion
Hue tsmpaco se manifiesta.

Por qué muchos productores permanecen sin asoviarse o vincularse
senmtrnctuslmente? La teoria de fos costos de transaccitn aporta alpunos elemernios
‘Slcionales a la teoria neoclisics pero no permite explicar iotalmente el fendmena,
B claro que sparecen otros elementos mas allé de la incertidumbre, la existencia
eictives especificos y I frecuencia de las ransacciones que limitan la posibilidad
Seilgunos productores de alcanzar acuerdos v loprar estruciuras de contratacion
Jobetracion que minimicen los costos de transaccion v protejun de los peligros
el oportumism, Lus Formas de contratacion mis cormples constinzirian esfucreos

P superar las deficiencios en los incentivos de las formas mas simiples e
Goniratos,

La evidencia muestra elementos o contemplados en o] andlisis de

que en el caso estudiado aparece un " pardmetro iciosineritico” | F ) previgal
#adel andlisis, posiblemente debido 2 diferencias culturales entre los productones.
A0 el productor adoptard las formas de erganizacion mis complejas, en case
Ho s P = el productor permanecerd en la organizacion clisica de mercidn
iendo su producto del modo mis s il
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El enfoque institucional de la firma ofrece instrumentos para explicar por
quie Aparecen o no, mecanismos de integracidn o coondinecion wirtrcal. Los costos
de transaceion tienen profundas implicancias sobre la asignacion de recursos ¥ln
organizacién econdmica. Los costos de realizar los intercambios pueden definir
quee las tareas se realicen en forma descentralizuda, suscribiendn contratos de
carto plaze o a ravés de contratos de large plazo entre los propictarios de los
factores productivos. De hecho, las empresas surgen, en la vision de Coase,
cuando los costos de organizar y coordinar una actividad, son menares que fos
costos de realizara a través de transacciones separndas en el mercado. En el caso
de 12 regidn bajo estudio, lo conveniencia o no de eorpornr rAnsAceiones
addicionales dentro de la empresa parece diferir segin el mercado al cunl s desting
el proaucio,

Uin andlisis de la trama de cebotla de la region del VBRC maestra falta de
interaccidn y coordinacitn entre las etapas y lus relaciones de desconfianza
bloguean la comunicacion ¥ cooperacion entre los agentes, Por otro lado, el medio
local no reduce la incertidumbee y las sefales no Mluyen sino que por ol contrano
favorecen los comportamisntes eportunistas, Fn esta linea seria necesurio un cumbin
institucional gue incentive la colaboracson/ cooperackin enlre emMpresas.

En In medida en gue sea posible comprender el comportamizato de los
productores cebollerss con relacion a la forma de comercializacion elegida, y los
factores que promueven o limitan los mecanismos de coordinacion vertical, s
podrian diseliar Ios arreglos institucionales que favorezean la articulacion. El
anilisis empirico muestra que ¢ tamaio del productor, el realizar inversiones &n
el establecimicato ¥ ¢l mantener sus relaciones comerciales increments a2
posibilidades de vinculacidn contractual. St se tienen en cuenta los resultados
obtenidos en las tablas de contingenciu [dadas Las limitaciones de In estimaciin
cconométrica por ¢l nimero de observaciones uiilizadas), tambridn el nivel de
educacién formal alcanzado, ln realizacion de nctividades panaderas (asociadas »
un mayor grodo de diversificacion), la pertenencin 1 asocisciones dé productons
y ba utilizacitn de asesoramiento juridico aparecen relacicnadas codn la eleccion
de {a transieceitn mis compleja, En consecusnsia serla convenients IOMOoveT, ya
sca @ traves de los gobienos locales, asocisciones de productores, u ol
CTEARIETOS, Programas que moentiven kas formas asociativas de comercializacion,
permitiendn aumentar ¢l volumen vendido por los produciores con Mens
capacidad financiera. Por dltimo, dada la mecesided de fortalecimmiento de bos
procesos mstilucionales, serin importinle contar con un ambito donde se perfilen,
discutan y consoliden acucrdes con relacién o las principales variablas del
trama productiva local,
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