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Hay otra forma de hacer las cosas

“La unién hace la fuerza” dice el lema'y en la lecherfa integrar actividades en la venta de
leche 0 en la compra de insumos o maquinaria tiene claras ventajas. Recomendaciones
a la hora de pensar en la asociacion entre productores que al medir su incidencia
dentro del sector en general, parecen ser mas la excepcion que la regla.

Siempre me hallamado laaten-
cion —y la finca no es la ex-
cepcion dentro de las actividades
agropecuarias—, que es latenden-
Cia a que cada productor prefiera
hacer las cosas por su cuenta en
lugar de pensar siquiera en la po-
sibilidad de integrarse con otros.
Integrarse significa varias cosas.
Por ejemplo, sumar un volumen
de leche suficiente que permita
negociar mejores condiciones
conlasusinas.Y sibienesoresulta
enungran beneficio practicamen-
te paratodas las fincas, puede ser
especialmente ventajoso cuanto
menor sea la escala de la finca.
Pero eso no es todo porgue inte-
grarse, favoreceriaademaslaotra
cara de lamoneda, la de los egre-
sos. Y eso puede estar referido a
la compra de productos y servi-
cios: desde el picado del silo a la
siembra de pasturas si de labores
contratadas se trata, incluyendo
agroquimicos, semillas y fertili-
zantes. A eso se puede sumar
los repuestos para los tractores,
maquinaria o mantenimiento del
equipo de ordefie. Y hasta pensar
en la compra conjunta de maqui-
naria. Por si eso fuera poco, hay
otro rubro, fundamental, que es
el de la alimentacion, compren-
diendoalos diferentes suplemen-
tos. Y la lista no termina ahti. La
sanidad se suma a la lista, tanto
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en los productos como en los ho-
norarios veterinarios.

Todo suma, y el lema “la unién
hace la fuerza” cobra una espe-
cial vigencia en esta instancia.
Varias fincas “chicas” pueden pa-
saraser una ‘mediana’, eincluso
‘grande’, fruto de su union.

Barajando cifras

Y de cuanto estariamos hablan-
do podria alguien preguntarse a
esta altura. Es decir, ; cual seria
la mejora a esperar en el resul-
tado en caso de decidir empren-
der en forma conjunta alguna
de estas iniciativas?

Es una buena pregunta. Para
responderla no hay recetas ni re-
sultados garantizados, sino que
depende de varios factores. En la

parte de losingresos, desde el vo-
lumen de leche que puedan reunir
para negociar en conjunto, la ma-
yoromenor heterogeneidadenla
calidad entregaday el tiempo que
puedan dedicarle al tema. Y en la
parte de egresos, de nuevo, el
volumen de la compra conjunta,
las condiciones de pago y los des-
cuentos que se logren fruto de la
negociacion. Pero sin duda que
las ventajas estaran en ambos la-
dos y todo estara sumando para
mejorar, pudiendo llegara marcar
una diferencia nada despreciable
entre el antes y el después de la
asociacién encarada.

Caminos formales
e informales
Los llamados usualmente “poo-




les” de leche funcionan bajo dife-
rentes formas juridicas. Del lado
de las compras, hay varios posi-
bles caminos a considerar desde
una unién informal entre varios,
hasta llegar a figuras legales
asociativas. En este ultimo caso
pueden ser las denominadas
ACE (Acuerdos de Cooperacion
Empresaria) y como consorcios
de cooperacion.

Las ACE no tienen fines de lucro
y el plazo méximo es de diezarios.
Estan constituidas por empresas
unipersonales o sociedades con
el objetivo de desarrollar una
actividad y mejorar sus resulta-
dos. No implica la creaciéon de
una nueva sociedad o persone-
ria juridica, salvo para la liquida-
cion del IVA. Es una figuraque no
contrae obligaciones niderechos
distintos a los de sus miembros.
No pueden prestar servicios a
terceros. Requieren un contrato
escrito inscripto en la Inspeccion
General de Justicia (IG)) y la de-
signacién de una o mas personas
que la administren.

Los consorcios son asociaciones
econdmicas en las que una serie
de empresas buscan desarro-
llar una actividad conjunta me-
diante la creacién de una nue-
va sociedad. Los participantes
en el consorcio se denominan
concordados. A diferencia de
las ACE, no existen plazos y el
instrumento legal vigente es un
contrato, por lo que la solidari-
dadentre las partes figuraen los
términos del mismo.

Pero... ;y entonces?
A esta altura, cabe preguntarse
qué grado de aceptacion tiene

esta forma conjunta de enca-
rar el negocio. Y no es que no
haya ya emprendimientos en
este sentido funcionando, pero
al medir su incidencia dentro
del sector tambero en general,
parecen ser mas la excepcion
que la regla. Y uno comienza a
preguntarse por qué no se han
difundido en mayor medida.
Puede haber varias posibles res-
puestas. Podria ser por una cues-
tion cultural. En muchos casos
el productor prefiere tomar sus
propias decisiones. Podria ser una
mala experiencia pasada de accio-
nar conjunto. Pero tengo laimpre-
sion que eso no hay ocurridoen la
mayoria de los casos. ; Seraacaso
por untema de desconfianza, que
aparezcan luego las diferencias
de criterios o los incumplimien-
tos a la hora de hacer los pagos
quizas? ;O desconfianza ante
lo desconocido? Y en ese caso,
entonces mejor prevenir que
curar, de modo que mejor, por
las dudas abstenerse. ;Sera que
por una cuestion meramente de
tradicion, de seguir haciendo las
cosas como las venian haciendo
las generaciones pasadas?

Estas son simplemente algunas
explicaciones de las posibles
causas por las cuales esta inicia-
tiva de trabajar juntos tiene po-
cos adherentes en nuestro pais.
No son las Unicas.

Algunos aportes

En ambos aspectos, tanto en in-
gresos como en egresos, cotizar
en diferentes fuentes no es tarea
de un rato, sino que lleva tiempo,
para luego analizar, comparar y
finalmente decidir. Quienes ya
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“SE ESTAN PERDIENDO LAS
VENTAJAS QUE BRINDA
TRABAJAR EN CONJUNTO,
JUSTAMENTE EN UNA
ACTIVIDAD DONDE NO
EXISTE EL CELOPORLA
COMPETENCIA ENTRE
QUIENES ESTAN EN EL MISMO
RUBRO Y QUE GENERA UNA
VENTAJA ENORME EN VARIOS
SENTIDOS, SIES QUE SE LA
APROVECHA A FONDO.”

estan llevando a cabo estas inicia-
tivas, en la mayoria de los casos
prefieren designar a alguien, per-
teneciente al grupo o de lo con-
trario un tercero, que se ocupe de
todos esos asuntos. Enel caso de
la parte de venta, algunos remu-
nerandolos mediante un porcen-
taje de la leche negociada, mien-
tras que en otros, lo hacen por el
tiempo de dedicacion necesario.
Como se trata de temas muy
sensibles es fundamental en-
tre los miembros del grupo, el
compromiso de consensuar las
decisiones.Y en cuantoa quienes
se ocupen de la negociacion, se
necesita una conducta transpa-
rente, intachable, componente
fundamental para que todo ten-
ga sustentabilidad en el tiempo.
Y por supuesto, es fundamental
la total confianza que haya entre
todos los miembros del grupo,
sabiendo de todos van detras de
un objetivo comun.
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