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Resumen

Los fenémenos de vinculacién contractual han sido un tépico fundamental en la
literatura de la comercializacion agropecuaria ya que las investigaciones, especialmente las
relacionadas a cadenas agroalimentarias muestran formas de interaccién y colaboracién entre
las firmas. El objetivo general de este trabajo es estudiar las formas de coordinacion utilizando
como marco la Teoria de los Costos de Transaccion. El caso analizado es la comercializacién
de cebolla en la region del Valle Bonaerense del Rio Colorado poniendo particular énfasis en
los factores que afectan las decisiones de comercializacion de los agentes que intervienen en
la produccién de cebolla. La hipétesis que se intenta probar es que la eleccién entre vender
spot o utilizar una relacién contractual més compleja esta afectada por costos de transaccion
y por caracteristicas propias de los productores.

La evidencia empirica muestra la mayoria de los productores vendiendo en
transacciones spot y el modelo empirico permite inferir que el tamafio de la empresa, la
inversion en activos fisicos y la capacidad de generar relaciones estables con los compradores
incrementan las probabilidades de articular en transacciones mas complejas, ya sea integrando
las etapas posteriores o realizando acuerdos duraderos con otros eslabones de la cadena.

Clasificacién JEL: 1L12,D2
Palabras clave: costos de transaccion / comercializacion agropecuaria/organizacion
econdmica

Abstract

The aim of this paper is to study the reasons that determine agricultural producer’s
behaviour related to choice supply strategies, and explain the differences between firms that
sell spot and firms that choice a complex transaction. A model is estimated using data

" El presente trabajo constituye una versién abreviada de la tesis de Magister en Economia
presentada en el Departamento de Graduados de la Universidad Nacional del Sur, Bahia Blanca,
2006

" Departamento de Economia, Universidad Nacional del Sur, abarbero@uns.edu.ar.
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collected in a survey of the Valle Bonaerense del Rio Colorado region. The empirical results
suggest that transaction costs have a significant influence on onion producers.

JEL Classification System: L12, D2
Keywords: Transaction costs, agricultural commercialization, market participation

INTRODUCCION

Muchos autores destacan la importancia de la coordinacién o formas de
organizacion de la produccién de bienes y servicios en toda organizacion econdmica.
La idea subyacente es que existen beneficios producto de la especializacion dentro
de las diferentes etapas de la cadena productiva y la cooperacion entre los actores
facilita la produccion eficiente. Las investigaciones recientes han distinguido dos
mecanismos de coordinacién extrema: mercados spot por un lado e integracion
vertical por el otro y un continuo de acuerdos contractuales de corto y largo plazo
entre los mismos (Williamson, 1985; Hobbs, 1997).

Estos fenémenos de vinculacion contractual han sido un tépico
fundamental en la literatura de la comercializacién agropecuaria desde los comienzos
de la industrializacion en el sector, ya que las investigaciones, especialmente las
relacionadas a cadenas agroalimentarias muestran formas de interaccion y
colaboracion entre las firmas. La coordinacion puede darse tanto en forma horizontal
como vertical y las modalidades que adopta estin vinculadas al grado de
interdependencia existente entre los agentes involucrados. La integracion vertical
total supone una sola gestién empresarial coordinando todas las etapas de la
cadena productiva. Una alternativa es la integracion vertical parcial o por contrato
donde las relaciones contractuales pueden tomar diferentes formas, pero los
agentes mantienen la relacion ya sea en forma temporaria o permanente. Por ultimo
se observan firmas que venden spot sin ninguna relacion més alld del acto de
compra-venta. Estas vinculaciones entre productores agropecuarios y empresas
agroindustriales o comerciales determinan los resultados econdmicos de las partes
involucradas y no son contempladas por la teoria tradicional, por lo cual el analisis
se enriquece si se realiza dentro de un marco mas amplio. En la vision de la Nueva
Economia Institucional (NEI) las relaciones entre firmas y dentro de ellas cobran
importancia y ésto permite un mejor abordaje de la cuestiones anteriormente
planteadas.
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Por otro lado, la interrelacion entre el sector agroindustrial y los
productores primarios, en el sector agropecuario, ha estado caracterizada en
términos generales por una marcada asimetria. Se observan empresas que se
constituyen en el niicleo que dirige el proceso y actuan en forma monopolica u
oligopsonica frente a un gran numero de agentes pequefios y medianos. Esto
genera una problematica socioeconomica grave ya que muchos productores no
logran insertarse en un proceso productivo dinamico y permanecen en una

situacion de permanente marginalidad y exclusion. Si se alcanzara un marco

institucional que facilite y profundice la coordinacion horizontal y vertical, esta

situacion podria mejorar.

El objetivo general de este trabajo es estudiar las formas de coordinacion
utilizando como marco la Teoria de los Costos de Transaccion. El caso analizado

~ eslacomercializacion de cebolla en la region del Valle Bonaerense del Rio Colorado

poniendo particular énfasis en los factores que afectan las decisiones de
comercializacion de los agentes que intervienen en la produccion de cebolla. El
modelo productivo de la region tiene una base fundamentalmente agricolo-
ganadera. El subsector horticola es determinante para la conformaciéon del
Producto Agricola la region, representando un 86,3 % del total. La cebolla, que
constituye el principal producto, aporta el 96 % de ese valor. (Lucanera, Castellano

y Barbero, 2003)

Una evaluacion de la situacion regional del cultivo de cebolla, muestra
que en términos generales los productores logran un producto de alta calidad y

buenos rendimientos en términos de produccion, pero muchos eligen modos de
comercializacion que implican un menor nivel de valor agregado en la region'.
Esta situacion se ha mantenido a pesar de los cambios de contexto macroecondémico

que tuvieron tugar en los tltimos afios y que posibilitaron importantes avances
en el sector agropecuario. La mayoria de los productores venden directamente a
intermediarios extra-locales en transacciones muy simples, de contado, sin ninguna
estructura de negociacion especializada, manifestando una actitud pasiva que
puede significar indistintamente importantes ganancias o pérdidas, ya que las
oscilaciones de precios son de gran magnitud, sin lograr establecer relaciones
contractuales que les permita conocer de antemano los parametros dentro de los
cuales vendera su produccién. Otros, sin embargo, han logrado vincularse y/o

! Ya en un trabajo presentado en la AAEA en 1997 Lucanera,G., Castellano, A., y Barbero, A.,
advertian esta situacion. Ver "La comercializacién de cebolla en la zona de Corfo- Rio Colorado".

Trabajo Nro. 10. Revista Argentina de Economia Agraria. AAEA, Buenos Aires.
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estan haciendo ajustes? que les permitan insertarse en nuevos mercados de precios
menos volatiles y condiciones de venta mas convenientes para su producto.

Un aspecto que presenta particular interés es entonces, explicar cuales son
las razones que determinan la conducta de las empresas productoras de cebolla con
relacion a la elecciéon de los canales de comercializacion y las estrategias de
vinculacién a los mercados y qué diferencias existen entre aquellos productores
que venden spot y los que usan formas de contratacién méas complejas.

El documento se organiza en tres secciones. La primera intenta describir el
fenémeno objeto de estudio, analizando la dinamica existente en la trama productiva
de cebolla regional. La segunda, sintetiza los aportes teoricos vinculados a los costos
de transaccién de Williamson y algunos trabajos empiricos que intentan medir estos
costos en la comercializacion agropecuaria. La tercera modeliza la evidencia empirica
recogida entre los productores de cebolla del Valle Bonaerense del Rio Colorado. Por
Gltimo se presentan algunas reflexiones a partir de los resultados obtenidos.

1. MARCO DE REFERENCIA

I.1. Breves consideraciones sobre el producto y la region objeto de estudio

La region del Valle Bonaerense del Rio Colorado estd ubicada en el extremo
sur de la Provincia de Buenos Aires, abarcando el norte del Distrito de Patagonesy |
el sur de Villarino (Mapa 1). El desarrollo productivo de la zona data de principios de
1900, época en que se comienza a expandir la produccion agropecuaria, predominando
la ganaderia y la agricultura extensivas. Se construyen canales de riego y se realizan
algunas experiencias de cultivos intensivos. Entre 1940 y 1960 comienza a cobrar
importancia la produccién frutihorticola y aumenta el érea de riego. A partir de 1960

2 Con el objetivo de viabilizar la posibilidad de que nuevas empresas puedan exportar a Europa,
insertandose en los mercados internacionales, en el marco de un proyecto conjunto de la SAGPyA y
FUNBAPA se comienza a interesar a productores para implementar las normas de produccion
EUREP. Este programa comienza en el afio 2002 y termina en el 2004. El grupo inicial incluia 14
establecimientos agropecuarios y 10 galpones de empaque. Se incluia y financiaba la etapa de
diagnoéstico, la implementacién y todas las capacitaciones obligatorias més el asesoramiento para el
armado del manual de registro y procedimientos. Los resultados fueron sumamente alentadores ya
que més de la mitad de los participantes certifico con normas IRAM o SGS (el costo de la certificacion
es de aproximadamente $3000). Actualmente se estd comenzando una instancia similar con un grupo
de 10 productores agropecuarios y 5 galpones de empaque. Es importante sefialar que en este segundo
caso la iniciativa surge desde los mismos productores que se acercan para participar del programa.
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se crea la Corporacion de Fomento del Valle Bonaerense del Rio Colorado (Corfo-
Rio Colorado) con el objeto de fomentar el desarrollo integral de la zona regable.

El area productiva en la que este ente tiene su jurisdiccion, abarca un total de
430.000 hectareas empadronadas (700.000 en total). La zona presenta actualmente un
modelo productivo en el que se combinan actividades intensivas como horticultura,
fruticultura, produccion de semillas con actividades extensivas de cereales y ganaderia.

Mapa 1. Ubicacion geografica del Valle Bonaerense del Rio Colorado

La cebolla constituye el producto que mayor aporte realiza a la generacion de
riqueza del lugar y su produccion creci6 durante la década pasada fundamentalmente
impulsada por la demanda desde Brasil a partir de la instrumentacion del MERCOSUR
y porque la aparicion de formas asociativas, como la medieria o aparceria, ligadas a los
flujos inmigratorios que entraron desde el norte, modifica las condiciones contractuales
de la mano de obra cuya incidencia en el costo de produccion es muy importante en las
actividades de tipo intensivo, permitiendo un notable incremento de la oferta. Se sustituye
la contratacion a cambio de un jornal por una forma asociativa, la aparceria, donde el
propietario de la tierra cede la misma para su uso, ademas del resto de los insumos y el
aparcero se compromete a la realizacion de las labores, repartiendo el producto resultante
entre ambas partes, para que posteriormente cada una de ellas la comercialice. Una
forma alternativa es la medieria donde una parte es responsable del aporte de la tierra y
la otra del trabajo y capital necesarios para la produccion. El propietario de la tierra logra
de esa forma reducir el riesgo por las fluctuaciones del precio de la mano de obra
conformada principalmente por trabajadores golondrinas provenientes del norte del
pais, o de Bolivia y Paraguay. A su vez estos trabajadores fueron comprando sus
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propias tierras o arrendando sus propios campos. Esto aumento el namero de productores
y disminuyé su poder de negociacion al incrementar la oferta de cebolla.

Otros cultivos como el tomate, el ajo, el morrén y el zapallo acompariaron el
proceso de desarrollo regional, pero ninguno alcanzo la rapidez y la importancia de

la cebolla.

Cuadro 1. Produccion en la zona del Valle Bonaerense del Rio Colorado

Produccién de cebolla

Otras producciones

Campafia Superficie Produccion Rinde por |Sup. sembrada| Sup. cebolla/
sembrada (has)| (toneladas) hectarea horticolas | Sup. horticolas
1985/86 3.251 76.834 26.08 5.693 0.571
199091 5.602 181.227 34.66 8.736 0.641
1995/96 9.968 342.358 36.54 11.581 0.861
2001/02 8.649 280.697 35.20 9.721 0.890
2003/04 10.214 331.977 33.89 12.089 0.850
Campaiia 2001/2002
 En $ de junio de 2002 En % del valor
agregado primario
Valor agregado cebolla 59.770.619 66.59%
Valor agregado agricola 72.122.787 80.35%
Valor agregado ganadero 17.636.410 19.65%
Valor agregado sector primario 89.759.196 100.00%

Superficie sembrada con Valor agregado cereales y
cereales y oleaginosos 51.842 has. | ofeaginosos ($ de junio de 2002) 7.455.284
Superficie cosechada con Valor agregado horticultura
cereales 34.582 has. ($ de junio de 2002) 62.253.652
Superficie implantada Valor agregado ganaderia
con pasturas perennes | 96.736 has. ($ de junio de 2002) 17.636.410

Participacion del valor agregado del sector primario en el total (Datos de la Campafia

1994/1995)
Valor agregado por el sector primario (participacién porcentual en el PBI total) | 60.92%
Valor agregado por el sector secundario (participacién porcentual en el PBI total)] 17.78%
Valor agregado por el sector terciario (participacién porcentual en el PBI total) | 21.30%
Valor agregado por los galpones de empaque (participaci6n porcentual en valor
agregado del sector de industrias manufactureras) 79.58%

Fuente: Banco de Datos Socioecondmico de la region de CORFO- Rio Colorado.
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El cultivo de cebolla representa mas del 65% del valor agregado aportado
por el sector primario. Como puede verse en el Cuadro 1, la superficie sembrada
alcanzé en la campatfia 2003-2004 una superficie de 10.214 hectareas y la produccion
obtenida aproximadamente 332.000 toneladas con un rinde promedio de casi 34
toneladas. En las Gltimas dos décadas la superficie sembrada creci6 el 214%, mientras

que la produccion lo hizo en un 332% y esto significo un incremento en los rindes
del 27%. La participacion de la superficie sembrada de cebolla que representaba un
57.1% en 1985, alcanza en la actualidad valores superiores al 85%.

La superficie cultivada con otros cultivos horticolas reviste mucha menor

importancia que la cebolla. Segin datos de la campafia 2003-2004, de las 12.089

hectareas sembradas con hortalizas, 10.214 se destinaron a la produccion de cebolla,

1077 a zapallo, 322 a ajo, 123 a morrdn, 63 a tomate y 290 a otras hortalizas varias.

- La agricultura en su conjunto genera el 80% del valor agregado primario,
mientras que la gangderia contribuye con el 20% restante.

Los galpones de empaque constituyen la principal agroindustria regional,
generando casi el 80% del valor agregado por las industrias manufactureras.

Segun datos de la Campaifia 1994/1995, el valor agregado por el sector

primario alcanzaba el 61% del PBI regional total.

La cebolla cultivada se destina fundamentalmente a la exportacion,

local resulta dificil ya que no se cuenta con datos precisos hasta el afio 1999,

cuando comienzan los registros sistematicos de la FUNBAPA. En términos generales

durante ese periodo, las ventas a Brasil han representado entre el 30 y 50% de la
produccién local, esto es entre el 72 y 84% del total exportado, mientras que las
colocaciones en mercados europeos han oscilado entre el 6 y 10% (entre el 12y 23%
del total exportado) y las efectuadas en otros paises han sido muy poco significativas;

’ colocandose los excedentes en el mercado interno. La cuantificacion de la exportacion
:

- elresto de la produccion se ha canalizado al mercado interno. Los cuadros 2 y 3
I

permiten apreciar que las colocaciones en el mercado brasilefio, durante el Giltimo

afio de la década del "90, no se recuperan pese a las subas experimentadas desde el
2001 en adelante. Por otro lado, el mercado europeo muestra un aumento progresivo
en cuanto a los volumenes comercializados.

La incidencia del mercado brasilero sobre la estructura comercial local es

- marcadamente significativa y vuelve la comercializacion uno de los puntos criticos
- delaactividad cebollera. Si bien el precio tiene como referencia "tedrica" el valor del
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producto en el mercado concentrador de San Javier (frontera brasilera), en la practicas
no hay precios de referencia. Estos oscilan bruscamente entre una campaiia y otr,
e incluso dentro de la misma campafia, en funcién de la oferta del producto; resultando
en definitiva fijados unilateralmente por los exportadores-importadores que manejan
los canales de acceso al principal destino externo.

Cuadro 2. Destino de la Produccion de cebolla del Valle Bonaerense
del Rio Colorado (en toneladas)

Afio Europa Brasil Resto Total Mercado Total
MERCOSUR Interno
y otros
1999 27893 193796 7740 229429 143067 372496
2000 14329 68995 6084 89408 122233 211641
2001 24314 91510 5745 121569 149924 271493
2002 31496 96903 6209 134608 123253 257861
2003 31851 144428 3060 179339 153692 333031
2004 47123 161963 942 210028 | - 134807 344835

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de FUNBAPA

Cuadro 3. Destino de la Produccion de cebolla del Valle Bonaerense
del Rio Colorado (en porcentajes)

Afo Europa Brasil Resto Total Mercado
MERCOSUR |Exportaciones Interno
y otros
1999 12.16% 84.47% 3.37% 61.59% 38.41%
2000 16.03% 77.17% 6.80% 42.25% 57.75%
2001 20.00% 75.27% 4.73% 44.78% 55.22%
2002 23.40% 71.99% 4.61% 52.20% 47.80%
2003 17.76% 80.53% 1.71% 53.85% 46.15%
2004 22.44% 77.11% 0.45% 60.91% 39.09%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de FUNBAPA
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1.2. Caracteristicas de los productores agropecuarios de la regiéon -

En la region desarrollan la actividad agropecuaria aproximadamente 1400
productores. En el Cuadro 4 puede verse que algo mas del 70% de los establecimientos
tienen menos de 200 hectareas y en conjunto poseen sélo el 14.33% de la superficie
empadronada, mientras que las explotaciones de 1000 hectéareas en adelante, que
representan el 6% del total, utilizan algo mas del 50% del suelo. Se advierte una
diferenciacion entre los productores que evidencian un perfil empresarial y los de tipo
tradicional. Dentro de estos ultimos, aunque con comportamientos particulares, se
ubican los productores bolivianos que conforman una comunidad de alrededor de
5000 personas.

El tipo de empresa depende, asimismo, sensiblemente del tamafio. Los
productores mas pequefios enfrentan condiciones mas imperfectas, como resultado
de problemas de informacion en los mercados financieros, ademas de limitaciones
en su propio capital fisico y humano. En términos generales la organizacion es
familiar y el aprendizaje informal es el principal mecanismo de transmision de
conocimientos y destrezas. Muchos, por otra parte funcionan en un entorno social
que no esta conectado con la comunidad empresarial del sector formal.

Los productores grandes tienen una organizacion gerencial, mayor
capacidad financiera y mayor acceso a la informacion. El tamafio de las explotaciones
les permite ademas diversificar las actividades productivas y disminuir riesgos.

Cuadro 4 - Distribucion de la tierra en la zona de Corfo-Rio Colorado

Estrato Superficie Productores
Hectéreas Porcentaje Cantidad Porcentaje
Hasta 39 has. 8.198 1.93 416 30.41
Entre 40 y 79 has. 12.855 3.02 239 17.47
Entre 80 y 119 has. 16.100 3.79 164 11.99
Entre 120 y 159 has. 11.878 2.79 85 6.21
Entre 160 y 199 has. 11.912 2.80 65 4.75
Entre 200 y 499 has. 71.478 16.81 224 16.37
Entre 500 y 999 has. 63.404 14.91 93 6.80
Entre 1000 y 1999 has. 77.923 18.32 55 4.02
Entre 2000 y 4999 has. 33.559 12.59 20 1.46
Mas de 5000 has. 97.951 23.04 7 0.52
Total 424.258 100.00 1368 100.00

Fuente: Banco de Datos Socioecondmico de la regién de CORFO- Rio Colorado.
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Los agentes que se dedican al cultivo de cebolla difieren en tamario y
complejidad organizacional. Lucanera, Castellano y Barbero (1997) sefialan que dentro
de los establecimientos de la zona pueden distinguirse al menos tres clases de
productores cebolleros: i) Chicos, con caracteristicas de explotacion familiar, que
cultivan menos de 5 hectareas de cebolla, utilizando tecnologia de mano de obra
intensiva, con baja utilizacién de agroinsumos y rendimientos relativamente més
bajos que en otras explotaciones de mayor tamatio, ii) Medianos, que cultivan entre
5y 20 hectareas, utilizando tecnologia mas moderna que incluye un mayor uso de
insumos agropecuarios, con mayores rendimientos que en el caso anterior, y iii)
Grandes, que siembran mas de 20 hectéreas, arriendan buenos campos, utilizan
tecnologias mas mecanizada, incorporan agroquimicos y obtienen muy buenos
rendimientos.

Existen otras variables, ademas de la superficie destinada a la produccion
de cebolla que permitirian diferenciar a los productores como por ejemplo: sus
posibilidades de diversificacion en funcién de la disponibilidad de tierra, su
capacidad financiera y econdémica, su nivel de educacién, sus costumbres, etc.
Estos elementos aparecen muchas veces como restricciones en la toma de decisiones,

Una proporcién importante de la oferta (segun estimaciones de varios
referentes locales casi la mitad de la cebolla regional) es cultivada por minifundistas
bolivianos, cuasi monoproductores y, que en general, no son propietarios de la
tierra; sino aparceros de pequefias parcelas; s6lo cuentan con algunas herramientas
manuales y la fuerza de trabajo familiar. Trabajan con contratos informales de medieria
suscriptos con productores mas grandes que suministran el suelo y muchas veces
los insumos bésicos. Sus costos variables de produccion son sustancialmente
inferiores al del resto de los productores al remunerar el trabajo en forma residual.
Algunos tienen apoyo de programas sociales asistenciales que les ha permitido
acceder a cierto equipamiento e infraestructura de uso colectivo (tractor, galpon).
Otros pequeiios productores, los minifundistas locales o "criollos", suelen ser
propietarios, si bien tienen fuertes limitaciones para integrar el capital de trabajo que
se requiere en cada ciclo productivo (insumos agropecuarios, mano de obra).

Con rendimientos relativamente més bajos que en las explotaciones de
mayor tamafio, los productores minifundistas se ven obligados a vender el producto
al momento de la cosecha, y con un primer procesamiento realizado a campo si la
mano de obra familiar se lo permite. No tienen posibilidades de acceder a informacion
para conseguir mejores oportunidades de comercializacion. Esto lleva a la
consecucion de precios mas bajos, y a un riesgo vinculado tnicamente a las
oscilaciones de precios que sufre el producto entre una campaiia y otra, o dentro de
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la misma campaiia en funcion de la oferta del producto. Modalidades alternativas se
le presentan muy costosas o inaccesibles en su situacion actual.

Otros productores tienen caracteristicas empresariales y evidencian distinto
tamafio. Se pueden diferenciar dos grandes grupos: i) los no integrados y ii) los
integrados al proceso de empaque —comercializacion. En el primer caso son
mayoritariamente productores diversificados. En algunos casos, estos capitales
provienen de pequeifias explotaciones familiares ajeras cuyos propietarios
sobrevivieron al quiebre de esta actividad al inicio de la década del *80. Buscando
otra alternativa productiva, se localizan en el Valle Bonaerense del Rio Colorado e,
inicialmente, se orientan a la produccion de cebolla. En otros casos, se trata de
empresarios y profesionales que se acercaron a la actividad agraria, y la produccion
de cebolla en particular, incentivados por el dinamismo que adquiere en la tltima
década. Son productores que cuentan con cierta capacidad econémica y financiera
que les permite diversificarse en ganaderia, y cultivos extensivos (trigo y girasol).
Bajo estas condiciones, poseen mayor margen en sus decisiones de produccion y
comercializacion. Pueden diferir la venta buscando diferenciales de precios que le
permitan mejorar la rentabilidad del negocio. En el segundo caso, los productores
integrados son, en general, propietarios de explotaciones medianas-grandes,
diversificados, aunque la produccion de cebolla es una de sus actividades principales.
Cuentan con galpones de empaque equipados y la capacidad de estas instalaciones
supera, en algunos casos, la produccion propia que tienen para esta fase de post-
cosecha. Venden, entonces, este servicio de acopio y comercializacién. Este tipo de
firmas tiene, entonces, un mayor acceso a la informacién y capacidad financiera
para organizar el negocio en funcion del contexto. (Gorenstein, Quintar, Barbero,
Izcovich, 2005).

Albadalejo, Lorda y Duvernoy (2001) distinguen elementos que influyen en
las estrategias productivas de los productores de la region y a partir de los cuales
diferencian cinco modalidades: tipo 1 u ocasionales para los cuales la cebolla representa
una actividad complementaria que, ademds, estan tratando de dejar para dedicarse a
otras alternativas; tipo 2 que no la tienen como actividad principal, pero son
propietarios y trabajan con medieros, generalmente bolivianos que se encargan del
cultivo a cambio de un porcentaje; tipo 3 que no son propietarios de tierra, sino que
trabajan en tierras arrendadas, en muchos casos se trata de bolivianos; tipo 4 que
engloba a los pequefios productores bolivianos o del nordeste argentino que luego
de haber sido jornaleros fueron medieros y finalmente pudieron comprar sus propios
establecimientos de entre 25 y 50 hectéreas y el tipo 5 que comprende a los
empresarios, propietarios y que a su vez arriendan nuevas tierras y que cultivan su
propia cebolla. Estos ultimos son los que pareciera que han logrado establecer vinculos
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contractuales de corto y largo plazo. Esta tipologia exploratoria que realizan a partir
de un ntimero reducido de entrevistas muestra claramente que las motivaciones,
posibilidades y objetivos son muy diferentes entre los productores de esta hortaliza.

1.3. Caracteristicas de otros agentes relevantes en la cadena

Los galpones de empaque son responsables del producto desde la pila
hasta que se despacha el mismo, luego de haber sido seleccionado y empacado.
Ademas de cebolla empacan, aunque en mucho menor medida otros productos
como ajo, tomate, zapallo, morrén, melon y sandia. Estas empresas actuan como
prestadores de servicios ya sea a si mismos o a otros productores, o como agentes
de 1a cadena comercial. De acuerdo a datcs publicados por FUNBAPA se encontraban
habilitados en el afio 2004 setenta y seis galpones de empaque. El niimero resulta
sensiblemente menor al de 1999 donde los galpones habilitados ascendian a 124.
Los pocos requisitos exigidos para la habilitacién de los mismos, hacen que este
tramite no constituya una barrera a la entrada en la actividad y explica la importante
variabilidad de firmas actuando como empacadoras. Un alto porcentaje dentro de
estas empresas evidencian procesos de integracion vertical hacia atras y hacia
adelante. Los resultados obtenidos de entrevistas que la autora realizé en el marco
de esta investigacion, durante la campaiia 1999/00 a los responsables de 25 galpones
procesadores, muestran que el 92% de los mismos cultiva su propia cebolla, es decir
que esta integrado hacia atrés. Y sobre ese porcentaje, casi el 60% procesa solo
cebolla propia. El 16% del total estaba asociado a otras firmas en Brasil mientras que
un 8% se encontraba asociado con otra firma nacional, especificamente puestos en
el mercado central. Casi el 70% manifestaron interés por adoptar estrategias
asociativas para vincularse contractualmente hacia adelante. Sin embargo, solo la
mitad consideraron eso una posibilidad factible. Las razones fundamentales que
despiertan el interés de los productores para realizar acuerdos contractuales de
coordinacion vertical u horizontal, se vinculan con la disminucion del riesgo, asociado
a la volatilidad del precio, y la imposibilidad de conseguir un canal seguro donde
comercializar el producto. Las dificultades percibidas se deben a la falta de
informacion, que genera desconfianza y la falta de politicas publicas tanto a nivel
nacional o provincial asi como municipal, orientadas al sector. Algunos productores
manifiestan que s6lo seria posible a través de cooperativas y/ o otras asociaciones
intermedias.

Los exportadores establecen el contacto comercial con el mercado externo

y los importadores gestionan la importacién del producto en el pais de destino.
Dentro de los primeros se distinguen aquellos cuyo principal destino es el mercado
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europeo, y los que comercializan fundamentalmente con Brasil. En muchos casos
tienen integrados sus propios galpones de empaque. El importador se encuentra
integrado, en términos generales con el exportador, y se trata de empresas con
asentamiento en la frontera. El nimero de firmas en esta actividad ha aumentado,
generandose riesgos asociados a que no todas cuentan con los activos necesarios
para colocarlas en una posicion adecuada de solvencia.

Los mayoristas son los encargados de la recepcion y acopio hasta que el
producto se distribuye en el canal minorista Por Gltimo se encuentra el minorista
quien fracciona y vende el producto al consumidor final.

[.4. Formas de cbordinaci()n dominantes dentro de la cadena de produccion de
cebolla en el Valle Bonaerense del Rio Colorado

Las formas de vinculacion y organizacion de las transacciones dentro de la
cadena de produccion de cebolla dependen del destino final del producto. Cada
mercado tiené caracteristicas distintivas que llevan a la adopcion de estrategias
diferentes por parte de los agentes involucrados.

El mercado europeo tiene importantes restricciones de calidad para el ingreso
pero es mucho mas estable y menos incierto. En cuanto al mercado brasilefio, las
exigencias de calidad no son rigurosas, pero el marco normativo vigente requiere
que toda la cebolla destinada al mercado externo sea procesada en los galpones de
empaque habilitados, y sometida a un control fitosanitario realizado por FUNBAPA
en una primera instancia en el galpon y posteriormente en el puesto de la Barrera
Fitosanitaria. El mercado interno absorbe la cebolla de peor calidad. El grueso de
¢sta se comercializa en el Mercado Central de Buenos Aires, que presenta
particularidades en su funcionamiento. Otra parte, aunque marginal, se destina a
cubrir las necesidades regionales y de las localidades cercanas.

Siguiendo el estudio de Pellejero (2001), se presentan a continuacién los
distintos modos de organizacion de las transacciones comerciales, distinguiendo
los mas utilizados, por destino:

1. 4.1. Organizacion de las transacciones de cebolla cuyo destino es Europa

Las formas de organizacion posibles identificadas en este mercado son las
siguientes:
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- Integracion vertical parcial. Produccion y empaque a cargo de una empresa
que vende "en puerta del galpén" a una empresa exportadora vinculada a otra en
Europa quien importa, acopia y vende a los supermercados. Otra posibilidad es que
la empresa exportadora esté vinculada con un supermercado europeo que importay
comercializa el producto.

- Integracion vertical total. Una empresa produce la cebolla la procesa en
su propio galpén, y la exporta a través de sus contactos con el distribuidor europeo
quien a su vez la vende a los grandes supermercados.

- Mercado. Una empresa horticola produce y vende en pila al galpén de
empagque quien a su vez le vende a un exportador (con oficina comercial en Argentina)
¢ importador europeo, que a su vez vende a las cadenas de supermercados.

La forma mas comn es la primera, en la cual los productores que han
integrado su propio galpén abastecer al exportador con el cual han pactado
contractualmente las entregas y con quien tienen relaciones estables. En muchos
casos el exportador provee financiamiento para la siembra. En general la etapa de
exportacion es realizada por unas pocas empresas argentinas o constituidas en el
pais con capital extranjero de gran escala, dedicadas al negocio de la fruta e instaladas
fuera de la region. Ninguna tuvo como actividad principal en su origen la exportacion
de cebolla. La principal es Expofrut. Esta empresa trabaja suscribiendo contratos
con un grupo pequeiio de productores d= perfil bien definido y galpon de empaque
integrado, y supervisa desde la eleccién del lote sobre el que se va a realizar el
cultivo hasta la entrega de la mercaderia en el puerto para su carga. Los productores
negocian el acuerdo en el momento de lz siembra y reciben asesoramiento técnicoy
financiero. La fidelidad y el cumplimiento de los compromisos contractuales son
elementos determinantes para la empresa que conoce el mercado y marca las pautas
en funcién de los requerimientos de la demanda.

Algunos galpones de empaque reciben ofertas por parte de importadores
europeos. El problema es el inicio de las relaciones entre ambas partes en un mercado
que se caracteriza por la desconfianza mutua. Existe una falta de sefializacion encel
mercado que dificulta la realizacién de las transacciones. Se evidencian dificultades
para trasmitir informacion sobre la reputacién de las firmas.

1.4.2. Organizacion de las transacciones de cebolla cuyo destino es Brasil

Se identifican en este caso las siguientes modalidades de vinculacion:
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- Mercado: Cada etapa es organizada en forma independiente por una
empresa. Las transacciones son en todos los casos spot y no existen acuerdos
contractuales previos.

- Integracion vertical parcial: este funcionamiento asume, a su vez,
diferentes modalidades. Una, la produccion y empaque a cargo de una empresa que
vende "en puerta del galpon" (la empresa se organiza para la venta de un producto
con mayor valor agregado). En general esta es la estrategia adoptada por algunas
firmas argentinas. Otra empresa organiza desde el transporte hasta la entrega del
producto al minorista en Brasil. Las transacciones se realizan luego de la cosecha.
No hay acuerdos preestablecidos en las etapas anteriores. Bajo la segunda modalidad,
un empresario (generalmente argentino o boliviano) produce la cebolla y la vende
enpila en la puerta del establecimiento. El resto de las tareas son realizadas por una
firma, generalmente de capital brasilefio, que se hace cargo del traslado, empaque,
exportacion acopio y reempaque de la cebolla en la frontera, y venta al minorista en
Brasil. El galpon de empaque adopta una estrategia de integracion vertical hacia
adelante, comprando la materia prima en el mercado abierto. Por tltimo, una tercera
modalidad, es cuando una empresa es responsable desde la produccion hasta la
entreéa ala empresa importadora en Brasil. Otra empresa organiza la importacion y
venta hasta el minorista. En general las primeras son empresas argentinas que tienen
puestos en la frontera, pero no pueden o no tienen como objetivo organizar las
actividades en el territorio brasilefio.

- Integracion vertical total: Produccion, empaque, exportacion, importacion
y distribucion por parte de una empresa responsable desde el inicio hasta la entrega
del producto al minorista en Brasil quien lo fracciona y lo vende.

- Integracion vertical total/ agricultura de contrato: Similar a la anterior
pero la empresa produce no sélo su propia cebolla para la posterior comercializacion
sino también financia a otros productores la etapa de la siembra (En estos casos se
observan acuerdos contractuales preestablecidos). De esta forma la empresa obtiene
un volumen importante, asume parte de la produccion en forma propia disminuyendo
los riesgos comerciales por las oscilaciones en los precios. Estas empresas (capitales
brasilefios instalados en la region) asumen riesgos intentando tener una escala
comercial importante.

La estrategia con mayor grado de adopcion actualmente es la segunda
modalidad de la integracion vertical parcial. Las transacciones organizadas de ese
modo involucran entre el 70% y el 80% de la cebolla que se destina a Brasil. Los
horticultores producen la cebolla y la venden en una transaccién spot con precio
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fijo a una empresa con capital brasilefio, que integra el resto de las etapas productiv
hasta llegar al minorista. Cabe destacar que hasta principios de los afios 90, |
estrategias de comercializacién dominantes eran la primera modalidad de integracio
vertical parcial y la total con agricultura de contrato. Pero esta organizacion se
modificando a medida que los empresarios brasilefios fueron incursionando enl
regidn, en un principio como transportisias-corredores comerciales, posteriormen
instalandose y desplazando a ciertas empresas locales ubicadas en el eslab
comercial.

Las cifras que se manejan en la region respecto a la dimension del grupo
operadores exportadores brasilefios es muy fluctuante. En efecto, mientras algun
referentes plantean que no serfan mas de 20 otros hablan de casi 50, que han alquila
galpones en, muchos casos, en condiciones de irregularidad fiscal ya que en
realidad muchos empacadores brasilefics inscriben sus galpones a nombre de algi
indigente argentino quien se inscribe como exportador y trabaja sin pagar I
impuestos correspondientes. Bajo estas condiciones, la venta de cebollaa Brasil
realiza dentro de un mercado informal- "en negro"-, con pagos al contado g
evitan los registros de las transacciones bancarias.

1.4.3. La organizacion de las transacciones de cebolla cuyo destino es el merca
interno

La mayoria de las transacciones son spot (cebolla embolsada a cam
vendida a precio preestablecido en la puerta del establecimiento) a un puestero
Mercado Central. En algunos casos la mercaderia se entrega a consignacion.
hay compromisos contractuales previos.

En general las empresas que operan son de capital nacional, con excepci
de algunas de las firmas exportadoras brasileras que colocan el descarte en el me

interno y algunos grandes supermercados de distribucion minorista de capi
extranjero, pero con radicacion en el pais.

II. ANALISIS TEORICO

Las decisiones que adoptan los agentes deben ser estudiadas dentro d¢
contexto amplio que incluya fallas de mercado, incertidumbre y costos de transa
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diferenciales, como elementos para explicar conductas igualmente distintas. Qué
motivacion lleva a algunos productores a integrarse verticalmente, a otros a
vincularse contractualmente y al resto a vender sin la incorporacion de ningtin valor
agregado? Cada uno adopta determinado acuerdo porque le resulta mas beneficioso
dado el contexto. Si el mismo fuera distinto, la estructura adoptada podria ser diferente.
Por otro lado, es claro que las condiciones en las cuales se toman las decisiones no
son homogéneas. No todos los productores tienen el mismo acceso a la informacién
sobre diferenciales de precios y alternativas de comercializacion y muchos sélo
cuentan con su propia experiencia pasada, la de sus vecinos y la imitacion.

Las diferencias entre la capacidad de gerenciamiento y las modalidades de
obtencién de informacion, lleva a que no todos los productores cebolleros puedan
optar por la exportacion al mercado europeo, donde los precios son mucho més
estables. Los costos asociados a la organizacion comercial que exige este mercado
son altos, y son muy pocos los que han logrado establecer y mantener vinculaciones
contractuales. La operatoria comercial con Brasil, por ejemplo, implica la realizacion
de acuerdos con la posterior supervision del cumplimiento de los mismos y supone,
muchas veces, la necesidad de mantener un puesto o algun tipo de presencia en el
mercado brasilefio durante todo el afio, comunicaciones, viajes, etc.

En sintesis la empresa horticola tiene disponibles distintos canales y
. modalidades para comercializar sus productos. Cuéles son los elementos que influyen
en la eleccion de la forma de coordinacion?

La teoria tradicional de la firma no provee elementos adecuados para estudiar
los mecanismos de coordinacién vertical que se observan dentro de las empresas y
entre las mismas. El concepto central es la empresa individual que opera en un
mercado de competencia perfecta con un conjunto de empresas competidoras que
fabrican el mismo producto en condiciones similares de costos y enfrentando la
misma curva de demanda. Se asume que los agentes econdémicos que participan en
el intercambio poseen informacion perfecta, descartandose la existencia de
incertidumbre, y consecuentemente de costos asociados, ya sea en la medicion de
los atributos de los bienes transados, en la identificacion de sus precios presentes
o futuros, o en la resolucion de contingencias que surjan por comportamientos no
previstos de las partes involucradas. En este contexto las transacciones tienen
lugar en un medio ambiente sin interferencias donde todos convergen,
instantineamente hacia una situacion eficiente.

La teoria de los costos de transaccion, a diferencia de la teoria econdémica
neocldsica reconoce que la actividad comercial no transcurre en un ambiente sin
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fricciones. Realizar intercambios trae aparejado costos denominados costos d¢
transaccion. Este concepto que no tiene una definicién clara ni estricta, cobr
fundamental relevancia en la asignacion de recursos y las formas de organizacién
econoémica. En este capitulo se presentan sucintamente las principales ideas que
serviran de encuadre tedrico al analisis.

I1.1.- Williamson y la teoria de los costos de transaccion

La teoria de los costos de transaccion forma parte del resurgimiento del
interés en la NEI y adopta una aproximacion contractual y de naturalez
multidisciplinaria® en el estudio de la organizacion econémica. Williamson (198)
examina la organizacién econdmica desds la perspectiva de los costos de transaccion
Supone que cualquier cuestion que surja o pueda reformularse como un problem:
de contratacion podra ser examinado en términos de costos de transaccion y adopts
como supuestos de conducta la racionalidad limitada y el oportunismo. El problem:
de la organizacién econdémica se resume a crear estructuras de contratacion y
gobernacion que minimicen los costos de transaccion y protejan de los peligros del
oportunismo.

El concepto de empresa como funcion de produccion es sustituido por ¢
de empresa como estructura de gobernacion.

Al comparar la TCT con otras aproximaciones al estudio de la organizacidr
econdomica se diferencia por: i) ser mas microanalitica, ii) estar conciente de sus
supuestos de comportamiento, iii) intreducir y desarrollar el concepto de activos
especificos, iv) descansar sobre un analisis institucional comparativo, v) el énfasi
en la empresa como una estructura de gobernacién mas que como una funcién d
produccién, vi) ponderar en forma importante las instituciones ex post del contrato
con especial énfasis en el orden privado y vii) trabajar desde una perspectiva qu
combina elementos legales, econdmicos y de organizacion. La tesis subyacente dé
estudio comparado de las formas de organizacion econémicas es que se economizl
costos de transaccion al asignar transacciones que difieren en sus atributos, i
estructuras de gobernacién (con capacidades adaptativas y diferentes costos
asociados).

Como se dijo, Williamson sostiene que la teoria de los costos &

3 El enfoque reune elementos de derecho, economia y organizacion.
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transaccion plantea la organizacion econémica como un problema de contratacidn,
y dado que cada tarea particular puede organizarse de varias formas alternativas,
acada una de ellas esta asociada en forma implicita o explicita, una estructura de
costos. Distingue entre costos de transaccion ex—ante y ex-post. Los primeros
son los costos de redaccion, negociacion y salvaguarda de un acuerdo. Esto
puede hacerse en forma muy detallada, redactando un documento complejo que
prevea la mayor cantidad posible de contingencias o puede ser incompleto y las
mismas seran resueltas por las partes a medida que surjan. Las salvaguardas
pueden asumir distintas formas, la més obvia es la propiedad del recurso. Si las
partes consideran que pueden aparecer problemas que vuelvan compleja la
negociacion, pueden sustituir la organizacion interna por el mercado. Por otro
lado pueden elaborarse salvaguardas ex-ante entre las empresas que aseguren
compromisos creibles. La mayoria de los estudios del intercambio suponen que
el marco legal es el adecuado y que los tribunales poseen informacion y lo
aplican a bajo costo. Esto permite que los abogados y economistas se den el lujo
de no examinar las distintas formas en las cuales las partes de una transaccion se
alejan de las estructuras de gobernacién publicas adoptando ordenamientos
privados. '

Entre los costos ex —post Williamson incluye i) los que se generan cuando
las transacciones se salen del alineamiento previsto ii) los de negociacion o regateo
en que se incurre cuando se corrigen las malas alineaciones ex —post, iii) los de
establecimiento y administracion asociados a las estructuras de gobernacion (que a
menudo no son los tribunales) a las que se envian las disputas y iv) los costos de
asegurar los compromisos. Ambos costos, ex —ante y ex —post, son en la practica
interdependientes, por lo que es méas adecuado considerarlos en forma simultdnea
que secuencial aunque de todos modos son en ambos casos dificiles de cuantificar,
por eso siempre se evalGian los costos relativos de cada modo de contratacién
alternativo, mas que la magnitud absoluta de los mismos.*

La TCT se asocia con las teorias de la organizacion industrial, que examina
los procesos de contratacion en funcion de los objetivos perseguidos. Se pregunta
por qué se sustituye el intercambio de mercado clésico, por otras formas de
contratacion mas complejas? Williamson se concentra en aquellas aproximaciones

* Williamson cita a Simon (1976) que dice que "tales anélisis pueden realizarse a menudo sin
elaborar un mecanismo matematico refinado o el calculo marginal” y que en general bastan
argumentos mas simples que muestren desigualdades en los costos de usar formas de contratacid
alternativas. '
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que sostienen que dicha estrategia sirve a propositos monopélicos que se desvi
de la norma clasica, y en las que persiguen objetivos de eficiencia a partir de
minimizacion de costos.

Con la excepcion de la literatura del comportamiento estratégico, todos'
enfoques monopoélicos se mueven dentro del marco neoclasico. Como los limi
naturales de la empresa se definen por la tecnologia, esta organizacion intentan
extender su alcance y conseguir beneficios monopélicos, puede destinar esfuer:
a contratar en forma no convencional’.

Dentro de la rama que sostiene que el propésito esta vinculado al logro
la eficiencia encontramos la NEI. El autor sefiala que dentro de esta rama, algur
enfoques se concentran en el adecuado alineamiento de los incentivos y otros er
economizacion de costos de transaccién. Los primeros se concentran en el lado
—ante del contrato. Las formas de contratacién mas complejas y las nuevas forn
de derechos de propiedad constituyen esfuerzos para superar las deficiencias
los incentivos de las formas més simples de derechos de propiedad y contratos.
literatura de los derechos de propiedad resalta precisamente la importancia de
propiedad: poseer un activo significa fener el derecho de usar el activo, esto
decidir efectivamente el empleo (Alchian, 1965; Demsetz y Alchian, 1973).
contratacion a través del mercado es sustituida por formas complejas de contratac
que ponen el control de los derechos en manos de quienes pueden usarlos en for
mas productiva. '

La TCT supone que las formas de contratacién no convencionales sirve
propésitos de eficiencia. Pueden identificarse dos ramas: una de gobernacion y o
de medicion. Williamson se concentra en la primera, aunque reconoce que
interdependientes. Como pueden surgir conflictos se disefian estructuras
gobernacion que los impidan o los atentien. Sin embargo, también sostiene que,
términos generales, es imposible agotar la etapa de negociacion ex —ante. Por
contrario la negociacién es generalizada, y en consecuencia adquieren U
importancia decisiva las instituciones del ordenamiento privado. Los atributos
comportamiento, racionalidad limitada y oportunismo, y los atributos complejos
las transacciones (especialmente la condicion de especificidad de los activos)
responsables de esa condicion.

5 Dice el autor que estos enfoques inspiraron dos de los principales textos de la vieja organizat
industrial: el de Bain (1958) y Stigler (1968).
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II.1.1.- El esquema de contratacién simple

En un esquema sencillo de contratacion, si k es una medida de los activos
especificos® de forma tal que k = 0 para aquellas transacciones que involucran el
uso tecnologias de caracter general y k > 0 las que usan tecnologias especificas y
en las cuales las partes perderian valor si las transacciones terminaran
prematuramente, si s es la magnitud de las salvaguardas para proteger las
transacciones con activos especificos, con s > 0 para aquellas transacciones donde
se proveen salvaguardas’, los tres resultados posibles pueden verse en el grafico
siguiente, asociandose un precio diferente a cada uno.

Grifico 1- Esquema de contratacion simple
A(p,)
B (p,)

PP,

C,)

Fuente: Williamson, O., op.cit.

Para comparar entre las formas de contratacion alternativas, Williamson
supone que las partes i) son neutrales al riesgo, ii) pueden proveer bajo cualquier
tecnologia, iii) aceptan cualquier condicién de salvaguarda mientras los resultados
esperados sean equivalentes. El precio de C, P, es menor que el de B, p,, porque el
comprador ofrece una salvaguarda al vendedor. Puede decirse que A, B y C tienen
las siguientes propiedades:

- Las transacciones que no usan activos especificos (k = 0) se ubican en el
nodo A y no necesitan estructuras de gobernacién protectoras. Predomina la

¢ Un activo especifico es aquel que tiene un valor mucho mas alto en un uso determinado que en
el resto.

" Las salvaguardas asumen distintas formas como por ejemplo penalidades o multas por la
finalizacién anticipada de la relacion contractual, que generen incentivos para que esto no suceda
0 la creacién o el empleo de estructuras de gobernacién especializadas para la resolucion de
disputas, etc.
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competencia.

- Las transacciones que involucran el uso de activos altamente especificos
(k> 0), generan una situacion de monopolio bilateral entre las partes.

_ Las transacciones ubicadas en el nodo B no tienen salvaguardas y tiender
a ser contractualmente inestables. Pueden revertirse y ubicarse en el punto A donde
la tecnologia especializada es reemplazada por otra de tipo general o encel puntoC
introduciendo salvaguardas contractuales que incentiven el uso de las tecnologis
especificas.

- Las transacciones ubicadas en C incluyen salvaguardas que las proteget
de los peligros de la expropiacion.

- Tanto los términos ex —ante como la forma en la que se ejecutan 1o
contratos varian de acuerdo a la inversion y a las estructuras de gobernacidr
asociadas en las que se incorporan las transacciones.

Este esquema de contratacion se aplica a gran cantidad de problemas &
contratacién. Facilita el analisis institucional comparado ya que muestra que 4
tecnologia (k), la gobernacién y las salvaguardas contractuales (s)y el precio (p)
interrelacionan y determinan en forma simultanea.

Williamson utiliza el siguiente ejemplo para mostrar la potencialidad dd
marco teorico de la TCT. Supongamos que S€ localiza una mina cuya explotacio
se considera rentable, pero los minerales solo pueden extraerse realizando fuertes
inversiones en activos fisicos durables y no pasibles de traslado, no se necesital
habilidades especificas por parte de los trabajadores, pero hay costos de
asentamiento asociados a la reubicacion de los mismos. El clima severo requiett
la provision de viviendas. La ciudad mas cercana se ubica a 60 km.. El autor &
pregunta si deberian ser las casas propiedad de los mineros o de la empresi
Considera dos escenarios: la época anterior y posterior a la aparicion del
automovil.

En el primer caso cuando la erapresa solicita los trabajadores y propon
las condiciones de empleo, como la mina esta alejada, a los mismos les interesano
sélo el salario sino también la vivienda. Si la empresa decidiera construir las casa
podria: venderlas a los trabajadores o alquilarlas. Una alternativa distinta es qu¢
la empresa exija a sus empleados que construyan su propia vivienda, pero los qué
lo hagan estaran haciendo inversiones especificas para la empresa, ya que ¢l
caso de querer venderlas el nimero de posibles compradores es muy reducido. §i
no hay salvaguardas contractuales, clausulas de recompra por parte de la empresi,
garantias de empleo a largo plazo, indemnizaciones de suma fija por despidot
seguros en caso de muerte, los trabajadores aceptaran realizar dichas inversiong
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si reciben un premio salarial, (corresponde a la alternativa B, mas que a la C del
esquema de contratacion simple, w, > w, ). Este resultado es ineficiente porque los
costos marginales para negociar el salario w, seran altos y los disefios de vivienda
elegidos por los trabajadores serdn en funcién del riesgo. De este modo, las
ventajas de la concentracion de los activos especificos en manos de la empresa
tienden a ser evidentes para ambas partes desde el principio o en el transcurso de
las negociaciones.

La aparicion del automévil mejora las condiciones de contratacion, ya que
el uso de casas rodantes reduce la necesidad de inversiones especificas al modificar
la movilidad de los activos e introduce la posibilidad de que la alternativa A sea
viable, frénte a una situacion contractual complicada del tipo B o C.

Si se analiza el proceso en su totalidad, llegaremos a una configuracion
eficiente de salarios, propiedad de las viviendas, etc., pero esto no es consistente
con el descontento que se ve a lo largo de la historia frente a este tipo de
situaciones. Esto puede explicarse pensando que no se han comparado
institucionalmente comunidades semejantes para valorar el conjunto efectivo de
situaciones contractuales posibles (se comparan estos pueblos con otros que
no se encuentran en esa situacion). Esto lleva a que los resultados no sean
relevantes ya que se analiza la organizacion contractual en contextos muy
diferentes. Otra explicacién posible es que, sobre todo en el mercado de trabajo,
rara vez se analiza el proceso completo de contratacion. Un fenémeno observado
es que los trabajadores y su familia tienen una vision demasiado optimista y se
dejan atrapar con promesas de buena fe cuyo cumplimiento no puede exigirse
legalmente. Esto hace que la evaluacién previa que tiene que preceder al acuerdo
se realiza sélo después de la decepcion y dificulta un proceso de contratacion
eficiente.

I1.1.2. Organizacién de las relaciones contractuales: distintas estructuras de
gobernacion

Como se remarcd las dimensiones principales de las transacciones son la
especificidad de los activos, la incertidumbre y también la frecuencia. Para
simplificar Williamson considera dos clases de frecuencias con relacién a la
actividad del comprador en el mercado (ocasional o recurrente), y tres de
especificidad de los activos (no especificos, mixtos y muy especificos o
idiosincraticos) en la inversion realizada por el vendedor, que los proveedores y
compradores quieren mantenerse en la actividad en forma permanente y que hay
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muchos proveedores para cada requerimiento (se supone que no hay monopoli
ex —ante de la propiedad de los recursos especializados) y un grado de incertidumb
que plantee un problema de toma de decisiones. En el cuadro 2.1 se muestral
relacién entre los atributos de la transaccion y la forma contractual asociad
Algunas conclusiones son obvias:

- Las transacciones muy estandarizadas no requieren estructuras (
gobernacion especializadas.

- S6lo las transacciones recurrerites tenderan a estructuras de gobernacid
especializadas.

- Aunque las transacciones ocasionales con caracteristicas especiale
pueden no justificar una estructura de gobernacion especializada, requieren u
tratamiento particular. :

La gobernacion de mercado es la forma predominante de organizacion¢l
el caso de transacciones no especificas de la contratacion tanto recurrente coms
ocasional. En el primer caso las partes solo necesitan consultar su propia experiencit
para decidir si continlian o no la reiacion de intercambio. En el segundo
compradores y vendedores tienen menor capacidad para hacerlo, y evitar conducts
oportunistas. Sin embargo pueden recurrir a la experiencia de otros compradores
del mismo bien. Esto generara incentivos para que las partes se comportel
responsablemente.

La gobernacién trilateral es la forma de gobernacion para las transaccione
ocasionales de clase mixta e idiosincratica. Por las caracteristicas de la misma existen
fuertes incentivos para supervisar el cumplimiento del contrato hasta el final, esto
es porque se han hecho inversiones en activos especificos, cuyo valor es muche
menor en otros usos.

Las transacciones recurrentes apoyadas por inversiones mixtas o altamente
especificas requieren estructuras de organizacion especializadas. La naturalez
recurrente de las transacciones permite suponer el recupero de los costos asociados
atales estructuras de gobernacién. En el caso de la gobernacion bilateral se mantieng
la autonomia de las partes, y la alternativa es una estructura unificada de integracion
vertical donde la transaccion se saca del mercado y se organiza dentro de la empresy,
sujeta a una relacién de autoridad. En las transacciones altamente especializadas,
los recursos humanos y activos fisicos requeridos hacen que no existan beneficios
provenientes de economias de escala por la organizacion mixta (bilateral) para el
vendedor de los cuales el comprador no pueda apropiarse a través de la integracion
vertical.
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Cuadro 5. Relacion entre las caracteristicas de la transaccion (activos especificos
y frecuencia en las transacciones) y la coordinacion vertical

Activos especificos de las transacciones
Frecuencia de las No especificas Mixto Idiosincraticas
transacciones
Contratacion Relacion Relacion
Ocasional de mercado contractual contractual
spot Gobernacion trilateral
Contratacion Alianzas Integracion
Frecuente Contratacion | demercado | estratégicas o vertical
de mercado clasica cuasi -integracion plena
spot vertical
Gobernacion Jerarquia
bilateral

Fuente: Adaptado de Williamson, O., op.cit.

Como conclusién puede decirse que a medida que se profundiza la
especificidad de los activos, la contratacion de mercado es sustituida por la
contratacion bilateral y por ultimo cuando el grado es muy alto, las transacciones se
hacen fuera del mercado a través de un proceso de integracion vertical.

Cuadro 6 - Relacion entre las caracteristicas de la transaccién
(activos especificos e incertidumbre) y la coordinacion vertical

Activos especificos

mercado

Incertidumbre Bajo para ambas Alto para ambas | Alto para una parte,
partes parte bajo para la otra
Alta Depende de la Integracion vertical | Integracion vertical
frecuencia
Baja Contratacion de Contratos de Integracion vertical

largo plazo

Fuente: Adaptado de Williamson, O., op.cit.
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El analisis anterior suponia un grado determinado de incertidumbre. Cuand
las transacciones son estandar la continuidad de las relaciones contractuales tient
poco valor porque las partes pueden arreglar facilmente nuevas relaciones b
intercambio. El incremento en el grado de incertidumbre no altera esta situacion. Lt
contrataciéon de mercado es utilizada para las transacciones estandi
independientemente del grado de incertidumbre existente. Pero la existencia de actives
especificos cambia esta situacién ya que el aumento en la incertidumbre hace qut
aumente la conveniencia de utilizar formus de organizacion mas especializadas. Silos
activos son altamente especificos solo para una parte, existen incentivos para que l?ﬁ_
misma se integre verticalmente con la otra, independientemente del grado &
incertidumbre. Por el contrario, si ambas partes invierten en activos especificos i
presencia de un mayor grado de incertidambre resulta en situaciones de integraciéui:
vertical, mientras que si el nivel de incertidumbre es bajo, sera suficiente la coordinaciéif
a través de contratos de largo plazo. En el caso de transacciones que no necesittl
inversiones especificas, si el nivel de incertidumbre es bajo, se utilizar4 la contratacitt
clasica de mercado, pero si es alto, puede ser realizada a través de una coordinaciot

.

contractual si el intercambio es ocasional o integracion vertical si es recurrente. -
¢

En resumen: la transaccion es considerada la unidad basica de anélisisylr
cualquier problema que pueda plantearse en términos de contratacion pued
estudiarse desde la perspectiva de la TCT. Asimismo, se ahorran costos asignandi
transacciones (cuyos atributos difieren) a las estructuras de gobernacion, que s
el marco organizacional dentro del cual se decide la relacién contractual. Pa
consiguiente deben identificarse los atributos que definen las transacciones y I
incentivos y atributos de cada estructura de gobernacion alternativa y, aunqi
algunas veces se emplea el andlisis marginal, en general se realiza una evaluacit
institucional comparada de las alternativas, desde la contratacion clasica del mercadt
en un extremo a una organizacion centralizada jerdrquica en el otro 'y situacions
intermedias de formas mixtas de organizacién de la empresa y el mercado. {

I1.2. Revision de la literatura de medicion de costos de transaccion en el sect
agropecuario

Una critica importante a la teoria de los costos de transaccion es que sit &
desarrollos no han sido acompaiiados por investigaciones empiricas. Sin embar
pueden encontrarse trabajos que realizan estimaciones para el sector agropecua
y en algunos casos particularmente aplicadas a la coordinacion vertical.

Imre Ferto y Gabor Szabé (2002) investigan empiricamente los factores
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influyen en la eleccion de los agricultores entre los canales de comercializacion de
frutas y verduras en Hungria, utilizando los fundamentos de la teoria de los costos
de transaccion. El objetivo del trabajo es identificar y explicar las decisiones de los
granjeros en cuanto a eleccion de canales de venta en una economia de transicion.
Este ultimo hecho imprime caracteristicas particulares al caso de estudio dada la
incertidumbre en cuanto a futuras politicas agricolas y la recesién en la que el pais
se encuentra. Los principales canales de venta de frutas y verduras disponibles en
Hungria son: el mercado local, el mercado mayorista orientado al mercado interno,
mercado mayorista para exportacién, comerciantes minoristas, cooperativas
acondicionadoras del producto, cooperativas de comercializacién, industria
procesadora, organizaciones de productores e intermediarios, pero a pesar de la
diversidad de vias de comercializacion diferentes, las formas de coordinacién mas
comunes son los mercados spot y algunos tipos de acuerdos que incluyen en
algunos casos contratos de produccion. Las cadenas mayoristas han ido ganando
una participacion cada vez mayor del mercado, pero las cooperativas de
comercializacion y organizaciones de productores también podrian resolver en gran
parte los problemas de comercializacién.

Los autores intentan probar la hipotesis de que la decision del productor
cuando selecciona el canal de venta de sus frutas y hortalizas est4 influenciada por
laexistencia de costos de transaccion y activos especificos. Para contrastarla realizan
una encuesta, pero la muestra utilizada, por cuestiones presupuestarias, se restringe
a los 66 productores que contestaron el formulario por correo. Como de estas
encuestas cuatro estaban incompletas, se trabaja con un numero final de 62
observaciones.

Ferto y Szabé utilizan un modelo logit multinomial para estimar los resultados.
El modelo resulta adecuado ya que en gereral el mismo se utiliza para estudiar las
decisiones de los agentes entre dos o mas alternativas cuando las variables explicativas
contienen caracteristicas especificas de los individuos, permitiendo estimar como
dichas variables afectan la probabilidad de observar una determinada categoria.
Encuentran que los productores que venden a mayoristas nacionales estan fuerte y
negativamente afectados por la edad, los costos de obtencién de la informacion, y
positivamente por los costos de negociacion y monitoreo. La estimacién arroja
similares resultados en el caso del canal exportador, aunque sdlo la edad resulta
significativa. En el caso de los productores que venden a través de asociaciones de
productores solo resulta significativa la existencia de activos especificos, aunque
con signo opuesto al esperado. Los resultados contradicen algunas de las premisas
basicas de la economia de los costos de transaccion, aunque deberian ser tomados
con cautela ya que la muestra resulta no aleatoria y reducida para estimar un modelo
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de corte transversal, que como es sabido necesitan muchos datos.

Javier Escobal D’ Angelo (2000) estudia empiricamente los factores que
determinan las estrategias de vinculacion al mercado de productores de papa en
Pert, con especial énfasis en analizar la influencia de los costos de transaccion endl
comportamiento de los hogares rurales. El autor a través de un modelo econométrico
encuentra que la distancia o el tiempo que le demanda al productor acceder i
mercado, su experiencia con respecto al mercado donde opera, la estabilidad en las
relaciones con los agentes a los cuales les vende, conjuntamente con los recursos
que invierte en obtener la informacion relevante y supervisar el camplimiento de los
contratos asociados a las transacciones que realiza son variables importantes 4l
intentar explicar la estrategia de vinculacion de los productores al mercado, esto es,
cuanto vende y a través de qué mercado.

Hobbs (1997) intenta medir la importancia de los costos de transaccion e

el proceso de seleccion de canales que realizan los productores de ganado entr
ventas en remates de hacienda o ventas directas a los frigorificos en Gran Bretaiia.
Distingue entre los costos de obtener la informacion, los provenientes de i
negociacion y los de monitoreo del cump!imiento de la transaccion. La autora emple:
un modelo Tobit limitado utilizando informacion recogida de 100 productores
ganaderos y encuentra que la proporcion de ganado vendido en remates de haciend:
esta influenciado positivamente por el grado de incertidumbre asociado al frigorifico
y negativamente por la posibilidad que ¢l ganado no se venda en el remate.

1. EVIDENCIA EMPIRICA

_ En esta seccion se intentard estudiar las formas de vinculacién de los
productores primarios a los mercados desde un abordaje empirico y utilizando come
marco la teoria de los costos de transaccion. Como no hay trabajos empiricos previo
sobre esta tematica aplicados al Valle Bonaerense del Rio Colorado, la investigacidn
tendra caracter exploratorio.

I11.1. Trabajo empirico

Para intentar contrastar empiricamente las cuestiones anteriorment
planteadas, se incluyeron preguntas en el relevamiento para el Calculo del Product
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Bruto Agropecuario® de la region segun el cual se entrevistan a mas de 300
productores elegidos aleatoriamente segiin el muestreo estratificado previsto en la
metodologia’. Los datos que se utilizan corresponden a la Campaiia 2002-2003 y
fueron obtenidos de una sub-muestra que incluye solo los 90 productores que

cultivaron cebolla. Las preguntas realizadas y posibles respuestas se presentan en
el Cuadro 7.

La variable a explicar es el tipo de transaccion utilizado para comercializar el
producto. Se diferenciaron varias modalidades diferentes de relaciones contractuales:
venta a intermediarios brasileros, a intermediarios locales, a acopiadores con galpon
de empaque, a puesteros de mercado concentrador, ventas mixtas que incluyen
compradores europeos, ventas a supermercados, ventas a través de contratos
preestablecidos y estrategias de integracion vertical. Dado el nimero de respuestas
se opto por definir dos tipos de transaccién: ventas spot y transacciones mas
complejas con formas de articulacion diferenciales. El 85.6% de los entrevistados
utiliz las ventas spot para comercializar sus productos y sélo el 14.4% del total
eligié formas contractuales del segundo tipo.

Como la hipotesis a testear es que la decision anterior estd influida por
costos de transaccion y caracteristicas particulares de los productores, y no hay
trabajos previos vinculados a esa tematica, se optd por incluir en el cuestionario un
amplio rango de preguntas, del estilo de las utilizadas por Hobbs y Ferto y Sgabé en
sus investigaciones, intentando captar potenciales costos en obtencion de la
informacién, de negociar la transaccion y de supervisar que el acuerdo se cumpla.
Sele preguntaba al productor si pertenecia a alguna asociacion de productores (que
posiblemente le brindara informacién) y cuéntas veces habia vendido al mismo
comprador en los Gltimos tres afios intentando relevar si utilizaba ese canal
habitualmente. Con relacién a los costos de negociacion, el entrevistado contestaba
si consideraba haber tenido problemas al negociar las condiciones de venta, si tiene

confianza en que los acuerdos se cumplan y si utilizé algun tipo de asesoramiento
juridico.

*El Departamento de Economia de la Universidad Nacional del Sur en el marco de un convenio
firmado con la Corporacién de Fomento del Valle del Rio Colorado lleva adelante desde 1984 el
proyecto de Investigacion "Banco de Datos Socioeconémico de la region de CORFO-Rio Colorado"
¥ anualmente se calcula el producto bruto agropecuario regional.

’La muestra del relevamiento original estd dividida seglin la superficie de los establecimientos en
diez estratos. Para mas informacion ver: Lucanera G, y Ginobili, J. "Banco de Datos
Socioeconomicos de la Region de Corfo-Rio Colorado. Célculo del PB Agropecuario Regional,
Campaiia 1984/1985. Departamento de Economia. UNS, donde se detalla en forma pormenorizada
la metodologfa utilizada para el célculo de los indicadores regionales.
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Cuadro 7. Variables incluidas en el relevamiento

Variable Descripcion Respuestas posibles Signo
Esperado
Variable dependiente
COMO Cual es el modo de comercializacion Venta spot (0) /
élegido? transaccion mas compleja (1)
Variables independientes
COSTOS DE TRANSACCION
VECES Cuantas veces le vendio al mismo 1 0 2 veces (0) / Mas de )
comprador en los ultimos tres afios? tres veces (1)
ASOCIADO Pertenece a alguna asociacion de Si (1) / No (0) (+)
productores?
PROBLEMAS |Tuvo problemas al negociar las Algunos (0) / ninguno (+)
condiciones de venta? €))
CONFIA? Tiene confianza en que los acuerdos se |Poco o nada (0) / (+)
cumplan? Mucha confianza (1)
ABOGADO  |Usa asesoramiento juridico? NO (0) ()
/ SI(1)
FLETE Se hizo cargo del flete? Si(l)/
No (0)
SATISFECHO? |Esta satisfecho con las condiciones de [SI (0), @)
pago? No totalmente (1)
MALAEXPE |Vendié y no pudo cobrar? Siempre cobro (0) / (=)
Alguna vez no cobré6 (1)
ACTIVOS ESPECIFICOS FISICOS
INVIRTIO Hizo inversiones en el establecimiento [Si (1)/ )
en la ultima campaifia? No (0)
CULCEBO Cantidad de hectareas cultivadas de Menos de 20 has (0)/ 6]
cebolla Mas de 20 has (1)
RINDE Obtuvo un rinde superior a 40 toneladas|SI (1) / No (0) (+)
de cebolla por hectirea?
VACAS Realiza actividades ganaderas? Si (1) / No (0) (-)
ACTIVOS ESPECIFICOS HUMANOS
ANOS Cantidad de afios en la actividad Menos de 10 afios (0)/ +)
cebollera Mais de 10 afios (1)
EDUC Nivel de educacion formal Sin Educ. Formal o (+)
Primaria (0) / Secundaria
o Universitaria (1)
AGRONOMO |Usa asesoramiento agronémico? NO (0) / SI (1) (+)

Fuente: Elaboracién propia
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Por ultimo los costos de supervision se asociaron a las malas experiencias
producto de no haber cobrado en oportunidades anteriores y al nivel de satisfacciéon
en cuanto a las condiciones de pago. Como variables caracteristicas del productor
se relevd, ademas de la superficie cultivada con cebolla, si se habian realizado
inversiones en el establecimiento en el ultimo afio, los afios de experiencia del
productor en la actividad, si utilizaba asesoramiento agronémico y su nivel de
educacion formal.

IIL1.1. Principales resultados

Los productores relevados son en general chicos, casi el 37% son
propietarios de menos de 50 hectareas, el 20% del total posee mas de 500 hectareas
ysolo el 15% mas de 1000. E1 71.1% cultiva menos de 20 hectareas de cebolla yel
67.8% obtiene rendimientos inferiores a 40 toneladas por hectarea (equivale a 1600
bolsas de 25 kilogramos)'®. Adicionalmente puede decirse que en la muestra sélo el
8.8% de los productores que hacen menos de 5 has son propietarios de mas de 200
has. y esta magnitud asciende al 13.6% si consideramos productores pequefios y
medianos, es decir con menos de 20 has cultivadas con cebolla. '

Mas del 63% hace mas de 10 afios que se dedica a la produccién de cebolla,
casi el 60% tiene s6lo educacion primaria, solo el 14.9% tiene estudios universitarios
y el 34% realiz6 inversiones en el establecimiento el afio anterior. Por otro lado, el
64.4% diversifica haciendo ganaderia. Por ultimo cabe destacar que el 71.1% no
pertenece a ningtin tipo de asociaciones intermedias.

Los productores que eligen la forma contractual mas compleja son en
general productores grandes que cultivan mas de 20 hectareas de cebolla con
rindes superiores, con un mayor grado de pertenencia a alguna asociacion, que
confian mas en los resultados de los acuerdos realizados, con mayor nivel de
educacion, que han realizado inversiones en el altimo afio, han logrado establecer
relaciones mas estables con los compradores y en su totalidad diversifican
realizando también ganaderia. Por otro lado, los que venden spot son
mayoritariamente productores con mas de diez afios en la actividad cebollera lo
que permite sostener que no es la permanencia en la actividad la que asegura la
adopcion de formas contractuales diferentes. Esto parece consistente con la

"El rinde promedio en la zona oscila en las 35 toneladas por hectarea.
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apreciacion que el productor hace de la transaccion que realizo (La amplia mayot
en ambos grupos esta satisfecho con las condiciones de pago y considera quel
tuvo problemas en negociar la venta). Para avanzar en el estudio exploratorio el
atributos de la transaccion escogida y ios factores que influyen en la eleccions
presenta a continuacion un analisis utilizando tablas de contingencia como P

previo a la estimacion del modelo.

111.1.2. Analisis bivariado utilizando tablas de contingencia

En el andlisis bivariado con tablas de contingencia se relaciona la form
contractual elegida con las variables que caracterizan al productor o que constitu
en muchos casos costos de transaccion.

Las tablas de contingencia permiten realizar inferencias acerca del
independencia de pares de variables. Los estadisticos se disefian suponiendo cor
hipétesis nulala ausencia de relacion entre variables. Esto es, si se acepta la hipotes
nula, la probabilidad de cada individuo de estar en una fila en particular (en e
caso vender spot o a través de una transaccion mas compleja) sera independien
de 1a pertenencia a una columna especifica. Sipor el contrario, se rechaza se pue
inferir la no independencia, aunque no necesariamente la causalidad entre las misié
En este caso el estadistico tampoco muestra el grado o fuerza dela asociacion, sol
el peso de la evidencia en contra de la hip6tesis nula.

Especificamente se utilizaron el estadistico Chi-Cuadrado de Pearsong!
se construye a partir de las diferencias entre las frecuencias observadas y |
esperadas bajo la hipotesis de independencia, y la Razon de Verosimilitud C
Cuadrado (Likelihood Ratio Chi Square) que se basa en el cociente entrel
frecuencias esperadas y observadas. En el caso de que los valores de los tes
sean distintos para un mismo nivel de significacion la recomendacion habitualé
optar por el mas conservador, es decir por el que presente menor valor de
probabilidad (p-value). Para el calculo de los mismos se utilizo el paquete estadisti

SPSS.

Los valores que se desprenden del cuadro 8 permiten rechazar la hipotes
de independencia entre la transaccion elegida y la estabilidad en las relacion
comerciales. Esto, que coincide con lo esperado, indica que aquellos que se inclin
por la transaccion mas compleja, mayoritariamente tienden a mantenerla en

tiempo.
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Cuadro 8. Relacion entre forma de venta y estabilidad en la relacién comercial

1 02 veces al mismo | 3 veces o més al Total
comprador mismo comprador )
Vende spot 58 15 73
Transaccion mds 6 7 13
compleja
Total 64 22 86
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 6.427 0.011
Likelihood Ratio Chi Square 5.706 0.017

Fuente: Elaboracion propia

Del mismo modo puede establecerse la relacién entre el modo de venta y
la pertenencia a las asociaciones. Son los productores que venden spot los que

en menor medida estan vinculados a asociaciones intermedias de productores
(Cuadro 9).

Cuadro 9 - Relacion entre forma de venta y pertenencia a asociaciones de

productores
No pertenece a Pertenece a Total
asociaciones asociaciones
Vende spot 58 19 77
Transaccion més 6 7 13
compleja
Total 64 26 90
Value Asymp. Sig. (2-sided)

Pearson Chi-Square 4.607 0.032
Likelihood Ratio Chi Square 4217 0.040

Fuente: Elaboracién propia

Asimismo, también existe vinculacién entre la organizacién y el pago del
flete y la modalidad de venta elegida (Cuadro 10).
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Cuadro 10.- Relacién entre forma de venta y organizacion y pago del flete

No se hace cargo Se hace cargo Total
del flete del flete
Vende spot 41 1 42
Transaccion mds 3 5 8
compleja
Total 44 6 50
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 23.000 0.000
Likelihood Ratio Chi Square 16.656 0.000

Fuente: Elaboracion propia

A pesar de que los productores que adoptan transacciones méas complejas
manifiestan en una mayor proporcién no haber podido cobrar alguna vez (ver cuadn
16), son los que evidencian en un 60% téner mucha confianza en el cumplimiento dé
los acuerdos suscriptos. Sin embargo los estadisticos calculados (cuadro 11)
permiten inferir independencia entre la forma de venta y grado de confianza end
cumplimiento de acuerdos.

El cuadro 12 indica que hay relacion entre la transaccion y el uso de los
servicios de un abogado. En cambio, el cuadro 13 muestra que existe independenci
entre la transaccién y la adopcion de asesoramiento de tipo agronémico.

Cuadro 11- Relacién entre forma de venta y grado de confianza en el
cumplimiento de acuerdos

Tiene poco o nada de Tiene mucha Total
confianza confianza
Vende spot 40 22 62
Transaccion mas 4 6 10
compleja 72
Total 44 28
Value Asymp. Sig. (2-sided)
‘ Pearson Chi-Square 2.178 0.140
Likelihood Ratio Chi Square 2.119 0.145

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 12 - Relacién entre forma de venta y uso de asesoramiento juridico

No us6 asesoramiento| Us6 asesoramiento Total
juridico juridico
Vende spot 60 11 71
Transaccion més 7 5 12
compleja
Total 67 16 83
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 4.519 0.034
Likelihood Ratio Chi Square 3.850 0.050

Fuente: Elaboracién propia

Cuadro 13- Relacion entre forma de venta y uso de asesoramiento agronémico

No usé asesoramiento| Uso asesoramiento Total
agrondmico agronoémico
Vende spot 39 38 77
Transaccion mas 4 9 13
compleja
Total 43 47 90
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 1.762 0.184
Likelihood Ratio Chi Square 1.809 0.179

Fuente: Elaboracion propia

Enel cuadro 14, se observa que a un nivel de confianza del 5% no se puede
rechazar la hipétesis nula, por lo que debe sostenerse que existe independencia
entre el tipo de transaccion elegida y el nivel de satisfaccion (en cuanto a condiciones
de pago y forma de venta) obtenido. En términos generales los productores estan
satisfechos con las condiciones de pago, independientemente del tipo de transaccién
elegida. EI 74.3% de los que venden spot y €l 70% de los que utilizan una forma
contractual més compleja asi lo manifiestan. Similares resultados se obtienen al
estudiar la relacion entre la forma de venta y los problemas para negociar la
fransaccion, en ambos casos es claro que ambos tipos de productores manifiestan
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no tener problemas de negociacion. (Cuadro 15).

Cuadro 14- Relacion entre nivel de satisfaccion con las condiciones de pago y
forma de venta

Esté satisfecho No esta satisfecho Total
Vende spot 52 ’ 18 70
Transaccion mas y 3 10

compleja
Total ; 59 ' 21 80
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 0.083 0.773
Likelihood Ratio Chi Square 0.081 0.776

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro 15.- Relacion entre forma de venta y problemas para negociar la misma

Tuvo problemas | No tuvo problemas Total
Vende spot 9 67 76
Transaccién més 1 10 11
compleja
Total 10 77 87
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 0.071 0.789 i
Likelihood Ratio Chi Square 0.076 0.783

Fuente: Elaboracion propia

El cuadro 16 muestra que la proporcion de productores que alguna vez i
pudieron cobrar lo pactado es mucho mayor en el caso de los que han elegidoli
transaccion mas compleja. Esto se refleja en los estadisticos segiin los cuales exist
relacion entre estas variables.
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Cuadro 16. Relacion entre forma de venta y malas experiencias

Siempre cobro Alguna vez no cobré Total
Vende spot 37 39 76
Transaccion més 2 11 13

compleja
Total 39 50 89
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 5.000 0.025
Likelihood Ratio Chi Square 5.549 0.018

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a lo esperado puede verse a partir de los resultados expuestos
enel cuadro 17 que existe relacion entre la inversion en activos fisicos en la campafia
anterior y la modalidad de venta elegida.

Cuadro 17. Relacion entre la forma de venta y larealizacion de inversiones

en la tltima campaiia
No hizo inversiones | Hizo inversiones Total
Vende spot 55 20 5
Transaccion mas 3 10 13
compleja
Total 58 30 88
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 12.454 0.000
Likelihood Ratio Chi Square 11.895 0.001

Fuente: Elaboracion propia

También confirmando la impresion previa, el tamaiio del productor, en este
- caso establecido por la cantidad de cebolla que cultiva, esta relacionado con el tipo
detransaccion elegido (Cuadro 18).
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Cuadro 18. Relacién entre la superficie cultivada de cebolla y 1a forma de venta

Cultiva menos de 20 | Cultiva més de 20 Total
has. has.
Vende spot 62 i5 77
Transaccion mas 2 13
compleja 11
Total 64 26 90
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 22.969 0.000
Likelihood Ratio Chi Square 21.105 0.000

Fuente: Elaboracién propia

Cuadro 19. Relacién entre desempefio técnico del productor y forma de venta

Rinde por ha. Menor | Rinde por ha. Mayor Total
a 40 tons. a 40 tons
Vende spot 55 22 77
Transaccion mas 6 7 13
compleja
Total 61 29 90
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 3253 0.071
Likelihood Ratio Chi Square 3.058 0.080

Fuente: Elaboracién propia

Ambos estadisticos permiten establecer independencia entre la forma de
venta y el nivel de rendimiento obtenido por el productor (Cuadro 19). Este resultado
se modifica si el nivel de confianza elegido es del 90%.

A partir del cuadro 20 puede inferirse la relacion que existe entre la decision
de vender a través de la relacion mas compleja y la decision de diversificar
desarrollando actividades ganaderas. De hecho en la muestra todos los productores
que adoptaron esa modalidad de venta manifiestan tener vacas.
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Cuadro 20. Relacion entre la forma de venta y la adopcion de actividades

ganaderas
No hace ganaderia Hace ganaderia Total
Vende spot 32 45 77
Transaccion mas ; 13 13
compleja
Total 32 58 90
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 8.383 0.004
Likelihood Ratio Chi Square 12.608 0.000

Fuente: Elaboracién propia

Los cuadros 21 y 22 vinculan la transaccién adoptada y los afios de trayectoria
en la actividad del productor por un lado, y su nivel de educacién por el otro. Ambos
constituyen activos especificos (capital humano), aunque en el segundo caso el nivel
deespecificidad es claramente menor. Sin embargo, a diferencia de lo que podria esperarse,
los estadisticos muestran independencia entre la modalidad adoptada y los afios como
productor cebollero y relacién entre la transaccién y el nivel de educacion formal. Esto
es, la complejidad de la transaccion no puede considerarse independiente del nivel de
activos humanos, aunque en este caso de bajo grado de especificidad, del productor.

Cuadro 21. Relacién entre afios en la actividad y forma de venta

Menos de 10 afios jMas de 10 afios como| Total
como cebollero cebollero
Vende spot 26 51 77
Transaccion mas 7 6 13
compleja
Total 33 57 90
Value Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 1.931 0.165
Likelihood Ratio Chi Square 1.865 0.172

Fuente: Elaboracién propia

63



ESTUDIOS ECONOMICOS

Cuadro 22. Relacion entre nivel de educacion y forma de venta

Estudios primarios |Estudios secundarios Total
como maximo 0 universitarios
Vende spot 47 27 74
Transaccion mas 3 10 13
compleja
Total 50 37 87
Value Asymp. Sig. (2-sided)| -
Pearson Chi-Square 7.397 0.007
Likelihood Ratio Chi Square 7.500 0.006

Fuente: Elaboracion propia

T11.1.3 Una aproximacién econométrica

Como la variable dependiente es el tipo de transaccion elegida, definidapo
las alternativas vender spot u optar por una transaccion mas compleja, clarameri
se observa que el fenomeno a modelizar no es continuo y por lo tanto no es posibl
realizar las estimaciones a partir del modelo clasico de regresion lineal, resultand
conveniente utilizar uno de respuesta cualitativa. Existen varios tipos que se aplica
en distintos contextos, pero todos tienen en comun que la variable dependientes
discreta. Estos modelos enlazan una decision o un resultado con un conjunto &
factores, dentro del marco general de los modelos de probabilidad y se agrupané
dos grandes categorias: binomiales y multinomiales, dependiendo de si el resultads
de la eleccién tiene lugar entre dos alternativas o mas. El caso objeto de estudi
pertenece a la primera, por lo cual se utilizaré un Logit Binario'' que permite estudié
las decisiones de los agentes entre dos alternativas cuando las variables explicativd
contienen caracteristicas especificas de los individuos. Permite estimar como dicht
variables afectan la probabilidad de observar una determinada categoria. Este modd
al igual que la mayoria de los de repuesta cualitativa se estiman por el método
méxima verosimilitud y se obtienen las probabilidades para las distintas alternati

que puede escoger una persona que tiene X, caracteristicas individuales. [

Las variables que segun el analisis anteriormente realizado mostrat

11 Se estim6 el modelo utilizando un Probit Binario y los resultados obtenidos fueron simild
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ausencia de independencia con la variable dependiente fueron EDUC, VECES,
CULCEBO, VACAS, INVIRTIO, MALAEXPE, ABOGADO y ASOCIADO. Se
estimaron distintos modelos segtin puede verse en el cuadro 23, y el elegido en
funcién de los resultados fue el modelo 3 (cuadro 24). Las variables que influyen en
la decision de vender a través de una transaccion mas compleja son, en este caso: el
tamafio (si cultiva mas de 20 hectéreas de cebolla, CULCEBO), si realiz6 inversiones
en el establecimiento en el tltimo afio (INVIRTIO) y si logré establecer relaciones
estables (VECES). Los coeficientes en este tipo de modelo no pueden interpretarse
como los efectos marginales sobre la variable dependiente, pero como el valor de
los mismos es positivo, puede decirse que en todos los casos incrementan las
chances de que el productor adopte la transaccién mas compleja. El estadistico LR
testea la hipétesis nula de que todos los coeficientes excepto la constante son cero
y se utiliza para estudiar la significatividad conjunta del modelo. La probabilidad
(LR stat) es el p-value del test LR, en este caso calculado para seis grados de
libertad. El resultado permite rechazar la hipétesis nula.

ElMcFadden R-squared es, como su nombre lo indica analogo al R? utilizado
enlos modelos de regresion lineal, y arroja un valor de 0.50, alto si se tiene en cuenta
que se esta trabajando con corte transversal.

La variable EDUC no resulté significativa, pero presenta problemas de
multicolinealidad con CULCEBO.

Los alcances de los resultados obtenidos estn limitados por el nimero de
observaciones ya que este tipo de modelos permiten obtener estimadores eficientes
en muestras grandes y en este caso la estimacion se realizé sobre un total de 80
productores, cuando el piso recomendado para su utilizacién supera las cien.

Cuadro 23. Modelos estimados

Variable | Modelo 1 | Modelo 2 [ Modelo 3 | Modelo 4 | Modelo 5 | Modelo 6 | Modelo 7 Modelo 8 [ Modelo 9

ASOCIADO |1.314180 [ 1.194614 |0.418377 0.443595 0.445547|0.377773 | 0.945957 | 1.054266
0.0916 | 0.1386 | 0.6357 0.6263 0.6270 [ 0.6352 | 0.1672 | 0.1105
IABOGADO 0.61533410.711472 [ 0.691071 | 0.959842 | 1.491802 | 1.402728

0.5368 0.4805 0.4896 | 0.2509 | 0.0403 | 0.0421

IMALAEXPE (1.501783 [ 1.603224 | 1.535272 2.010661 | 1.923226 1.963659 [ 1.577078 | 1.623495

0.1087 | 0.0864 | 0.1229 | 0.0587 0.0719 | 0.0652 | 0.0927 | 0.0543

Cont. ...
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.../ cont.
CULCEBO 3.143946 (2.528703 [ 2.090898 | 2.351754 | 2.681528
0.0152 0.0078 0.0572 0.0200 0.0022
INVIRTIO (2.426429]2.636222 [3.104016 | 2.391350 | 2.426055 | 2.416307
0.0041 0.0030 0.0122 0.0118 0.0118 0.0118
EDUC 1.36383910.241533 0.378287
0.1002 0.8033 0.6968
VECES 1.6448251.517222|2.257495
0.0431 0.0630 0.0555
G R R R R R = N o -
5.243499 | 6.010588 | 7.533971 | 6.023865 | 6.101764 | 6.097587 | 4.675916 | 3.649024 | 2.560663
0.0000 0.0000 0.0004 0.0001, 0.0000 0.0001 0.0000 0.0000 0.0000
LR statistic|24.45041|26.82875 [35.70087 {29.95234 | 30.03280 | 30.1877022.93770 | 10.84674 | 6.370366
Probability |0.000178 | 6.16E-05 | 3.15E-06 | 5.00E-96 | 3.87E-05 | 1.35E-05 [ 0.000130 | 0.012584 | 0.041371
(LR stat)
Akaike info|0.731954|0.702225|0.616324 | 0.596008 | 0.653097 | 0.618072 | 0.674843 | 0.797904 | 0.821914
criterion
McFadden |0.344339]0.3778340.502781 | 0.442870 | 0.448422 | 0.446343 | 0.335961 [ 0.158869 | 0.092877
R-squared
Cuadro 24. Resultados del modelo 3
Dependent Variable: COMO (MODELO 3)
Method: ML - Binary Logit
Date: 05/02/05 Time: 21:08
Sample: 1 90
Included observations: 80
Excluded observations: 10
Convergence achieved after 7 iterations
Covariance matrix computed using second derivatives ;

Variable Coefficient Std. Error z-Statistic Prob.
ASOCIADO 0.418377 0.883195 0.473708 0.6357
CULCEBO 3.143946 1.295377 2.427051 0.0152
MALAEXPE 15315272 0.995060 1.542893 0.1229
INVIRTIO 3.104016 1.238739 2.505786 0.0122

EDUC 0.241533 0.969683 0.249085 0.8033

VECES 2.257495 1.179067 1.914644 0.0555

& -7.533971 2.130794 30535757 0.0004
Mean dependent var 0.162500 S.D. dependent var 0.371236
S.E. of regression 0.286979 Akaike info criterion 0.616324
Sum squared resid 6.012076 Schwarz criterion 0.824751
Log likelihood -17.65295 Hannan-Quinn criter. 0.699888
Restr. log likelihood -35.50338 Avg. log likelihood -0.220662
LR statistic (6 df) 35.70087 McFadden R-squared 0.502781
Probability(LR stat) 3.15E-06
Obs with Dep=0 67 Total obs 80
Obs with Dep=1 13
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REFLEXIONES FINALES

Intentar comprender la 16gica de la coordinacién de los productores de
cebolla de la region del Valle Bonaerense del Rio Colorado es una cuestion compleja.
El problema supone multiples dimensiones asociadas al desarrollo de una actividad
donde las decisiones se toman en un entorno con alto nivel de incertidumbre.
Williamson (1985) sostiene que son los costos diferenciales los que explican la
realizacion de distintas transacciones en el mercado y estos dependen de los efectos
que ciertos atributos observables tienen sobre los mismos.

La evidencia empirica muestra la mayoria de los productores vendiendo en
fransacciones spot y el modelo empirico permite inferir que el tamafio de la empresa,
lainversion en activos fisicos y la capacidad de generar relaciones estables con los
compradores incrementan las probabilidades de articular en transacciones mas
complejas, ya sea integrando las etapas posteriores o realizando acuerdos duraderos
con otros eslabones de la cadena.

El tamafio aparece como una fuerte restriccién a la hora de explicar las
formas de articulacion. Los productores pequefios generalmente venden la cebolla
inmediatamente después de la cosecha, en pila, o con un primer procesamiento
realizado a campo'? si la mano de obra familiar se lo permite y casi siempre a operadores
locales o brasilefios' que la compran en la puerta de los establecimientos, pagando
en efectivo. Esta es la forma mas simple de organizar la comercializacion, por una
cuestion de proximidad que permite gestionar facilmente la venta por un lado y no
fener en cuenta la reputacion o el prestigio del comprador si la transaccion es de
contado. Adicionalmente, este productor no tiene capacidad financiera para postergar
lacomercializacion esperando los periodos donde el precio del producto es mas alto
o financiar el flete y procesamiento en el galpén (lo que le permitiria segmentar las
diferentes calidades del producto), y, aunque parece no percibirlo, no posee
informacion que le posibilite organizar mejorar sus oportunidades.

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

" Entre los productores pequeiios, la mitad comercializa la produccién en pila, mientras que el
41% restante se inclina por incorporar la actividad de embolsado dentro del establecimiento
agropecuario.

" Los que cultivan menos de cinco hectareas se inclinan mayoritariamente (48%) por el
intermediario local, ya sea que vendan en pila o en bolsa. En segundo lugar la eleccién recae sobre
¢l intermediario brasilero (24%) y sé6lo el 16% vende al mercado concentrador.
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productor desconfiado, adverso al riesgo, que vende al contado y en el campo
porque desconfia que el duefio del galpon de empaque lo engaiie y que el comprador
no le pague. Aunque la teoria sostiene que le convendria adoptar formas
contractuales de largo plazo que le aseguren una rentabilidad minima que disminuya
la incertidumbre, pareciera que la desconfianza aumenta los costos de transaccion
hasta imposibilitar los acuerdos. Esto conduce a un resultado donde los precios
son mas bajos, y el riesgo esté vinculado unicamente a las oscilaciones de precios
que sufre el producto entre una campaiia y otra, o dentro de la misma campaiia en
funcién de la oferta del producto. Modalidades alternativas de gobernacién se le
presentan muy costosas, inaccesibles en su situacion actual.

El productor de mayor tamafic tiene otro margen en sus decisiones de
produccién y comercializacion. Puede diferir la venta buscando diferenciales de
precios que le permitan mejorar la rentabilidad del negocio. Por otro lado, muchos
grandes productores, han integrado su propio galpén de empaque y realizan
todas las etapas de la cadena productiva: producen su propia materia prima, la
empacan y la exportan o venden al mercado interno en una estructura de
gobernacion de tipo jerarquica. Estas firmas tienen acceso a la informacion y
capacidad financiera para organizar el negocio en funcién del contexto. Sin
embargo no siempre esta forma de gobernacion es exitosa. La exportacién ain en
el caso de paises limitrofes significa la realizacion de acuerdos con la posterior
supervision del cumplimiento de los mismos. Esto supone muchas veces, en el
caso especifico de la cebolla, mantener un puesto o algun tipo de presencia en el
mercado brasilero durante todo el afio, comunicaciones, viajes y el camplimiento
de protocolos de calidad en muchos casos complejos, y la distancia con los
centros de consumo final torna elevados los costos de supervisar las condiciones
en las que el producto llega.

Por otro lado, no todos los productores pueden optar por la exportacion del
producto al mercado europeo, donde los precios son mucho mas estables, pero los
costos de transaccion asociados a la organizacion son mucho mas altos. Algunos
pocos, tienen vinculaciones contractuales a largo plazo para la exportacién a Europa
desde varios afios atrds.

Otros factores (como consideraciones impositivas) también influyen en las
decisiones penalizando las formas de vinculacion que requieren una estructura
formal, donde toda la comercializacion debe hacerse "en blanco" pagando los
impuestos correspondientes.

Analizar la situacién desde canones neoclasicos, no permite explicar con
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claridad el fenémeno. En efecto, més alla de la imposibilidad de algunas de las
alternativas por parte de algunos agentes, lo evidente aqui, es que la mejor opcién
para los productores seria coordinar contractualmente las ventas asegurandose un
precio minimo y un canal de comercializacion del producto, dadas las caracteristicas
del mercado. Sin embargo, como se menciond, son pocos los productores
(generalmente los mas organizados) que suscriben acuerdos a largo plazo. Las
formas estructurales mas complejas de gobernacion suponen la organizacién de
vinculaciones de largo plazo por un lado o asociaciones permanentes por el otro.
Ambas presentan problemas comunes. Las vinculaciones de largo plazo requieren
contratos de exportacion de iguales caracteristicas. Para lograr esa posibilidad se

necesita a su vez un grado de calidad y seleccion del producto que sélo puede
lograrse con una mayor inversion.

Podria pensarse que formas de organizacion mas complejas requieren un
perfil diferencial de productor, con mayor escala para que el exportador acceda a
negociar contractualmente con él. Pero si esa fuera la tnica razon, la situacion se

resolveria con formas asociativas entre los productores mas pequefios, situacion
que tampoco se manifiesta.

Por qué muchos productores permanecen sin asociarse o vincularse
contractualmente? La teoria de los costos de transaccion aporta algunos elementos
adicionales a la teoria neoclsica pero no permite explicar totalmente el fenémeno.
Es claro que aparecen otros elementos mas all4 de la incertidumbre, la existencia
deactivos especificos y la frecuencia de las transacciones que limitan la posibilidad
de algunos productores de alcanzar acuerdos y lograr estructuras de contratacién
ygobernacion que minimicen los costos de transaccion y protejan de los peligros
del oportunismo. Las formas de contratacion mas complejas constituirian esfuerzos

para superar las deficiencias en los incentivos de las formas mas simples de
contratos,

La evidencia muestra elementos no contemplados en el analisis de
Williamson y que estan asociados a ciertas capacidades del productor, como la
superficie de cebolla que cultiva y su nivel de educacién formal (variables que
dparecen correlacionadas), su predisposicion a pertenecer a asociaciones o sus
posibilidades de realizar otras actividades alternativas como la ganaderia. Podria
decirse que en el caso estudiado aparece un "pardmetro idiosincratico" (P) previo al
testo del andlisis, posiblemente debido a diferencias culturales entre los productores.
SiP.i 0 el productor adoptara las formas de organizacion mas complejas, en caso

contrario si P, = 0 el productor permanecera en la organizacién clasica de mercado
vendiendo su producto del modo mas simple.
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El enfoque institucional de la firma ofrece instrumentos para explicar por
que aparecen 0 no, mecanismos de integracion o coordinacion vertical. Los costos
de transaccion tienen profundas implicancias sobre la asignacion derecursos yla
organizacién econémica. Los costos de realizar los intercambios pueden definir
que las tareas se realicen en forma descentralizada, suscribiendo contratos de
corto plazo o a través de contratos de largo plazo entre los propietarios de los
factores productivos. De hecho, las empresas surgen, en la vision de Coase,
cuando los costos de organizar y coordinar una actividad, son menores que los
costos de realizarla a través de transacciones separadas en el mercado. En el caso
de la region bajo estudio, la conveniencia 0 no de incorporar transacciones
adicionales dentro de la empresa parece diferir segun el mercado al cual se destina
el producto.

Un analisis de la trama de ceboila de la regién del VBRC muestra falta de
interaccién y coordinacion entre las etapas y las relaciones de desconfianza
bloquean la comunicacion y cooperacion entre los agentes. Por otro lado, el medio
local no reduce la incertidumbre y las sefiales no fluyen sino que por el contrario
favorecen los comportamientos oportunistas. En esta linea seria necesario un cambio
institucional que incentive la colaboracion/ cooperacion entre empresas.

"En la medida en que sea posible comprender el comportamiento de los
productores cebolleros con relacién a la forma de comercializacion elegida, y los
factores que promueven o limitan los mecanismos de coordinacion vertical, se
podrian disefar los arreglos institucionales que favorezcan la articulacion. El
analisis empirico muestra que el tamafio del productor, el realizar inversiones en
¢l establecimiento y el mantener sus relaciones comerciales incrementa las
posibilidades de vinculacion contractual. Si se tienen en cuenta los resultados
obtenidos en las tablas de contingencia (dadas las limitaciones de la estimacion
econométrica por el nimero de observaciones utilizadas), también el nivel de
educacién formal alcanzado, la realizacion de actividades ganaderas (asociadasa
un mayor grado de diversificacion), la pertenencia a asociaciones de productores
y la utilizacién de asesoramiento juridico aparecen relacionadas con la eleccion
de la transaccién mas compleja. En consecuencia seria conveniente promover, ya
sea a través de los gobiernos locales, asociaciones de productores, u otros
organismos, programas que incentiven las formas asociativas de comercializacion,
permitiendo aumentar el volumen vendido por los productores con menor
capacidad financiera. Por ultimo, dada la necesidad de fortalecimiento de los
procesos institucionales, seria importante contar con un ambito donde se perfilen,
discutan y consoliden acuerdos con relacion a las principales variables de la
trama productiva local.
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