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Prefacio vV

Prefacio

En el 2004, Andrew Shepherd de la FAO publicé un estudio sobre el financiamiento del
comercio agricola en Asia. Los interesantes hallazgos encontrados han impulsado la extension
del analisis a Africa y América Latina. El presente documento expone los resultados de la inves-
tigacioén latinoamericana, que engloba cinco estudios de caso realizados en Argentina, Brasil,
Costa Rica, Ecuador y Pera.

De forma analoga al caso asiatico, se han elegido dos cadenas de valor: la de cereales, con
énfasis en el arroz, y la de productos hortofruticolas. En ambas cadenas se estudian las fuen-
tes de financiamiento de elaboradores y comerciantes y se analiza como éstos transfieren fon-
dos dentro del sistema de comercializacién y hacia los agricultores.

El estudio examina como en los ultimos afios se ha asistido a una «informalizacién» del
financiamiento del comercio agricola en América Latina. Esto implica que los préstamos de
relaciones sociales, prestamistas informales y de otros agentes de la cadena, han crecido mas
que el financiamiento formal. De hecho, se ha percibido una densa red de vinculos financieros
en las agrocadenas, que pivotan en torno a molinos y mayoristas en la cadena de cereales, y en
torno a los comerciantes mayoristas en la de frutas y hortalizas. Estos actores, que gozan de
mejor acceso relativo a crédito bancario, transmiten un financiamiento en cascada hacia los
productores y comerciantes minoristas bajo la forma de crédito comercial (30 a 60 dias) o cré-
dito estacional (con un plazo variable en funcién del producto, pero siempre inferior al afio).
Este financiamiento intracadena permite a los comerciantes de menor escala contar con el capi-
tal de trabajo necesario para continuar sus actividades, pero no resuelve las importantes res-
tricciones a la entrada de nuevas empresas en el sector, a la expansion de la actividad comercial
y a la mejora o #pgrade de la cadena.

El acceso a crédito para inversion es ain mas limitado debido a la falta de profundidad del
mercado financiero. El crédito intracadena, por naturaleza de corto plazo, no cubre esta
demanda y el crédito bancario adolece de una serie de limitaciones ampliamente conocidas:
altas tasas de interés, tramites burocraticos, falta de flexibilidad y exigencia de garantias reales,
que los comerciantes no suele estar en posiciéon de ofrecer.

El estudio también revela que el acceso a financiamiento para el comercio agricola en
América Latina es marcadamente desigual. Este sector sigue un patrén dual, en el que cohabi-
tan agentes formales e informales. Los primeros tienen un acceso rutinario a financiamiento
formal, mientras que el acceso de los segundos es bastante restringido. Esta dualidad se ha agu-
dizado ante los procesos de globalizacién, concentracion e integracion de las agrocadenas, que
presionan a los actores a realizar continuas mejoras en equipos y procesos que implican mas
capital de trabajo e inversion. De este modo, la falta de acceso a financiamiento se convierte en
una barrera cada vez mas importante que obstaculiza la entrada o permanencia de los agentes



Vi Financiamiento de la comercializacion agricola en América Latina

informales en las cadenas mas desarrolladas. A esto se afiade que las autoridades publicas tie-
nen dificultades crecientes para ofrecer servicios de apoyo y supervisar el comercio informal
(desde el punto de vista tributario, legal, aseguracion de la inocuidad alimentaria, etc.)

Las instituciones financieras han notado la demanda insatisfecha de financiamiento del
comercio agricola y muestran interés en atender este colectivo a pesar del alto riesgo percibi-
do. Tres incentivos principales estan impulsando este cambio de actitud: i) existe una mayor
competencia que impulsa hacia nichos de mercado no saturados; ii) el éxito de las microfinan-
zas ha demostrado que con tecnologias adecuadas se puede llegar a atender satisfactoriamente
a colectivos que antes no eran considerados sujetos de crédito; iii) los comerciantes usan de
forma creciente servicios financieros como productos de ahorro y facilidades de pago, mejo-
rando as{ su perfil como sujeto de crédito.

Las instituciones financieras mas innovadoras han desarrollado diversas experiencias para
satisfacer la demanda de financiamiento del comercio agricola. El presente estudio ha recogi-
do algunas de las iniciativas mas relevantes, entre las que destacan:

e Diseflar productos financieros, entre ellos de crédito, que responden a las necesidades
especificas de los comerciantes, relativas sobre todo a la flexibilidad, sencillez y rapidez de
desembolsos y repago.

e Adaptar el mercadeo de los productos financieros a las caracteristicas del publico objetivo,
en este caso, comerciantes de productos agricolas.

e Difundir el uso de instrumentos financieros alternativos al crédito bancario tradicional
como el arrendamiento financiero, el fideicomiso, el descuento de facturas o el crédito
prendario agricola.

*  Disefar intervenciones basadas en el conocimiento de la cadena de valor, tales como el
desarrollo de productos que imitan las tecnologias de eslabones-prestamistas, o el
establecimiento de alianzas estratégicas entre instituciones financieras, procesadores y
comerciantes para satisfacer las necesidades de financiamiento identificadas en la
agrocadena.
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1 Introduccion

Objetivo del estudio. El documento analiza las fuentes de financiamiento a las que tie-
nen acceso los compradores de productos agricolas no perecibles (cereales) y perecibles (fru-
tas y hortalizas frescas), y sus usos como capital de trabajo, financiamiento de inventarios e
inversiones. Se basa en cinco estudios de caso realizados en Argentina, Brasil, Costa Rica,
Ecuador y Peru.

El estudio puede ser de utilidad para funcionarios publicos encargados de politicas de
financiamiento agricola, investigadores, agencias de desarrollo y bancos comerciales, bancos de
desarrollo e instituciones de microcrédito interesadas en expandir el financiamiento de los
agronegocios.

Metodologia del estudio. Para realizar la presente labor se han combinado diversas téc-
nicas entre las que se incluyen la revision de la escasa literatura existente sobre el tema en
América Latina y la realizacion de Analisis Rapidos de Mercado de las cadenas seleccionadas
en cada pafs participante. Este método se basa en la obtencién de informacion a través de
entrevistas con actores clave, tales como comercializadores, productores y funcionarios banca-
rios y gubernamentales, las cudles se complementan con observaciones personales y fuentes
secundarias de informacion.

Se ha adoptado el enfoque de las «cadenas de valom para delimitar el objeto del estudio y
examinar de forma ordenada los sistemas de comercializaciéon y procesamiento y los vinculos
entre ellos. Si se visualiza la actividad agricola como una cadena en la que flujos de bienes, servi-
cios, dinero e informacion circulan entre los productores y los consumidores, resulta evidente que
las funciones de la cadena, es decir, produccién, transformacion y comercializacion, estan inte-
rrelacionadas. El estudio se centra en el analisis de uno de estos flujos, el financiero, representa-
do a continuacién en el esquema simplificado de la agrocadena. En la Figura 1 se muestran las
relaciones financieras verticales entre los agentes de la cadena (representadas por el numeral 4) y
las relaciones horizontales de cada uno de éstos con fuentes externas (numerales 1, 2 y 3).

Figura 1. Esquema simplificado de la cadena de valor agricola
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2 Financiamiento de la comercializacion agricola en América Latina

Fuentes de financiamiento de comerciantes y elaboradores de productos agrico-
las. El financiamiento de la produccion agricola (1), en especial el financiamiento institucional,
no sera objeto de analisis en este estudio. Existe un gran desconocimiento sobre como se finan-
cian la transformacioén (2) y comercializacioén (3) de productos agricolas orientados al mercado
doméstico. El presente estudio, aunque meramente exploratorio, intenta paliar este vacio de
informacién, mediante el analisis de las relaciones financieras horizontales (2 y 3) y las vertica-
les (4), que representan los vinculos financieros cruzados entre integrantes de la cadena.

Los términos «crédito» y «financiamiento» se han empleado en sentido amplio.
Comprenden tantos los préstamos formales e informales, como los pagos adelantados y la
aceptacion de pagos diferidos.

Vinculos financieros cruzados. La hipotesis de partida del estudio es que dado que las
funciones de la cadena agricola estan estrechamente interrelacionadas, es natural que se desa-
rrollen multiples conexiones financieras entre ellas, y que el acceso a financiamiento de uno de
los integrantes de la cadena influya en el financiamiento de los demas eslabones.

El estudio verifica que esta hipdtesis se cumple y pone de manifiesto la importancia de las
relaciones financieras entre integrantes de la cadena. La magnitud del financiamiento intraca-
dena no se conoce a ciencia cierta pero se tienen algunas estimaciones. Por ejemplo en Ecuador
se piensa que un tercio del total de transacciones del sistema de comercializaciéon de arroz son
financiadas por otros actores de la cadena y en Pert el 30 por ciento de los agronegocios finan-
cian a los productores agricolas con los que se relacionan.

También se ha verificado que los agricultores no solo reciben financiamiento de la cade-
na sino que a su vez otorgan crédito al sistema comercial, aunque por plazos muy breves,
mediante la aceptacion de pagos diferidos.

Adicionalmente el estudio muestra que el acceso a financiamiento de comerciantes y pro-
cesadores de productos agricolas viene determinado en parte por las caracteristicas intrinsecas
de éstos, pero también por la influencia de otros actores de la cadena. Se suele decir que una
cadena es tan fuerte como el mas débil de sus eslabones. El eslabon débil, que en las agroca-
denas suele ser el agricultor, afecta negativamente el perfil de riesgo de todos los actores que
conforman la cadena, y en consecuencia, su acceso a financiamiento. Se han visto ejemplos de
ésto en Ecuador, pero también se han visto casos en los que un eslabon fuerte mejora la clasi-
ficacién de riesgo de los actores vinculados, como sucede con el efecto indirecto que Hortifruti
— Costa Rica, comercializadora lider de productos hortofruticolas en Costa Rica y
Centroamérica, ha tenido sobre el acceso a financiamiento de sus proveedores.

Financiamiento institucional. Se ha constatado que a pesar del aumento del financia-
miento al interior de la cadena, subsiste una demanda insatisfecha de servicios financieros por
parte de comerciantes de productos agricolas. En consecuencia, se ha analizado la vinculacion
entre las instituciones financieras y los comerciantes de productos agricolas mediante entrevis-
tas a representantes de ambos grupos.

La reaccion de los comerciantes ante los productos de crédito tradicionales es desfavora-
ble, sobre todo porque implican largos tramites que se contradicen con la inmediatez de las
oportunidades comerciales y porque requieren garantias y formalidades dificiles de cumplir. En
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cuanto al capital para inversiones, las altas tasas de interés son el principal motivo que desin-
centiva la solicitud de un crédito bancario.

Los funcionarios de instituciones financieras aluden al alto riesgo e incertidumbre de pres-
tar al sector agricola ampliado, como razén que les mueve a cubrirse con altas tasas de interés
y garantias reales. Por otra parte, por una serie de razones estan empezando a interesarse en
este colectivo y perciben la necesidad de ofrecer mejores servicios de depositos y pagos y des-
arrollar nuevas tecnologias crediticias que se adapten a la actividad comercial. Se han resaltado
varias notas positivas en este sentido como: el desarrollo de productos de microcrédito orien-
tados hacia este colectivo por parte de muchos bancos comerciales; la difusion de instrumen-
tos de financiamiento no tradicionales; y el acercamiento fisico de las instituciones financieras
a los comerciantes, estableciendo oficinas en las cercanias de los mercados mayoristas y muni-
cipales o atendiendo a los comerciantes en sus propios puestos de venta.
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2 Revision de la literatura existente

Se conoce relativamente poco sobre como se financian los comerciantes de produc-
tos agricolas en diversas partes del mundo. Entre los escasos estudios realizados sobre el
tema destacan el analisis de Shepherd (2004) sobre diversos paises asiaticos: Cambodia, India,
Myanmar, Nepal, Pakistan, Filipinas y Vietnam, y la investigaciéon de Fafchamps referida a los
paises sub-saharianos (2004). También hay estudios aislados sobre este tema como el realizado
por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Mozambique (1999).

De forma reciente se ha enfatizado la importancia de la provisiéon de crédito a los agri-
cultores por parte de empresas agrocomercializadoras, en especial bajo el marco de agri-
cultura por contrato y en menor medida bajo la forma de adelantos de compra. Para mencionar
solo algunas de las multiples iniciativas emprendidas, el Fondo Internacional de Desarrollo
Agricola (FIDA, 2003) ha constatado que las empresas que comercializan ciertos productos
basicos en Africa (algodén en Zambia; algodén y tabaco en Mozambique; y productos horto-
fruticolas, entre otros, en Kenia) suelen facilitar créditos a pequefios productores dentro de
esquemas de agricultura por contrato. El Instituto Internacional de Investigaciéon Sobre
Politicas Alimentarias (IITPA, 1998) ha resaltado la importancia del crédito atado o vinculado
en paises como Bangladesh, Camerun, China, Egipto, Ghana, Madagascar, Malawi, Nepal y
Pakistan.

En los dltimos afos, ha ganado terreno el enfoque de cadena de valor aplicado al
financiamiento de los eslabones de las agrocadenas. De este modo, Shepherd ha tratado
este tema en sus publicaciones sobre financiamiento de la comercializacién agricola en Asia
(2004), agricultura por contrato (2001) y crédito prendario (2002). Fries (2004) ha propuesto
expandir los servicios financieros construyendo e innovando sobre lo ya existente, es decir
sobre tres productos financieros operados a través de la cadena de valor agricola, a saber, el
crédito comercial, la agricultura por contrato y el certificado de depédsito. En esta misma linea,
Pearce (2003) plantea mejorar el financiamiento de la cadena de valor como una de las estrate-
gias claves a seguir para expandir los servicios financieros en areas rurales.

Muchos donantes e instituciones de desarrollo respaldan este concepto. La conferencia
internacional Paving the Way Forward for Rural Finance, realizada en junio de 2003 bajo los auspi-
cios de la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional (USAID) analizé
este fenémeno y sus implicaciones en el disefio de las politicas de los donantes. El
Departamento para el Desarrollo Internacional inglés (DFID) también sefala la importancia
de los mecanismos endogenos de coordinacion local tales como los créditos eslabonados de
compradores de productos agricolas y otros integrantes de la cadena (Donward et al, 2005). Se
resalta que dichos créditos no son inherentemente discriminatorios y ofrecen a los agentes mas
débiles de la cadena alternativas de manejo de riesgo (Deb et al, 2003), al tiempo que se explo-
ran alternativas para fortalecer y mejorar los procesos de coordinacién local mediante la parti-
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cipacién de agencias estatales, ONGs y los agentes de la cadena. La Agencia Suiza de
Cooperacion al Desarrollo (SDC) reconoce igualmente que los comerciantes agricolas y otras
fuentes informales, son usualmente la Gnica fuente de crédito para grandes segmentos de la
poblacion sin acceso al sector financiero formal.

La literatura sobre este tema relativa a América Latina es escasa. Existe consenso
sobre el significativo decline del financiamiento rural formal en las dos ultimas décadas
(Gonzalez-Vega, 1998) —debido en parte a la salida del estado del financiamiento agricola y a la
disminucién de los programas de crédito rural financiados por donantes— y sobre el notable papel
que estan jugando los compradores de productos agricolas en el financiamiento rural. El finan-
ciamiento de la produccién, elaboracién y comercializacion agricola ha quedado sobre todo a
cargo del sector privado y, en muchos casos, de los agentes informales (UNCTAD, 2004).
Familiares, amigos, compradores de productos agricolas, proveedores de insumos y prestadores
de servicios han paliado el impacto negativo de la contraccion del financiamiento formal sobre
los niveles de produccion y comercio agricola. Sin embargo, no se conoce a ciencia cierta el fun-
cionamiento, magnitud y caracteristicas de este fendmeno en América Latina.

Se han individuado algunos estudios que ilustran como los pequefios agricultores latinoa-
mericanos son financiados en gran medida por los compradores de sus productos, ya sean
agroindustrias o comerciantes. El III Censo Nacional Agropecuario de Ecuador INEC-MAG-SICA,
2000) indica que al menos el 13 por ciento de los agricultores recibe financiamiento de la cade-
na, en especial de los compradores de sus productos. Por su parte el III Censo Agropecuario de
Persi (INEI, 1994) estima en 11 por ciento el porcentaje de agricultores financiados por la cade-
na. Hayden (2004) en la Guia metodoligica para el andlisis de cadenas productivas distingue dos tipos
de acopiadores de maiz en Pert: los acopiadores- habilitadores que financian insumos, servi-
cios y en algunos casos, dinero a los agricultores y los acopiadores tradicionales que no finan-
cian porque comercializan pequefios volimenes. El Ministerio de Agricultura del Perd
confirma que muchos intermediarios comerciales que suministran maiz a las empresas avico-
las, facilitan fondos de campana a los productores para asegurarse un cierto volumen de nego-
cio (Direcciéon General de Promociéon Agraria del Ministerio de Agricultura del Perd, 2002).
Sotomayor y Nelson (2002), también han descrito la alta incidencia de créditos eslabonados a
operaciones comerciales entre mayoristas y productores de maiz y tomate de la costa norte
peruana. Afirman que son operaciones basadas en relaciones personales de largo plazo y en la
amenaza de perder una relacion comercial lucrativa si se incumple el crédito, y que siguen un
patron repetitivo que se interrumpe cuando la relacion deja de resultar beneficiosas para ambas
partes. Algo similar ocurre en la cadena del arroz en Perd. Segun Salcedo y Stiglich muchos
pequefios productores peruanos prefieren sembrar arroz en lugar de otros cultivos gracias al
financiamiento de acopiadores y molinos. Conning (2000) sugiere que en Chile el crédito esla-
bonado en los cultivos menos concentrados y orientados al mercado doméstico se ha reduci-
do porque la mayor competencia comercial ha exacerbado las ventas extracontractuales. Segun
el IICA-Argentina, la falta de crédito bancario se ha suplido en gran medida con financiamiento
comercial especialmente dirigido al prefinanciamiento de exportaciones y planes canje, moda-
lidad bajo la que se llego a financiar el 20 por ciento de la superficie de cultivos anuales (Nava,
2003). Caro (2003) subraya que los «proveedores informales» contribuyen significativamente al
financiamiento rural en Argentina, Perd y otros paises de la region, aunque no exista mucha
documentacion al respecto. Segin Caro, estos agentes de crédito son normalmente interme-
diarios en la cadena agropecuaria y muchos de ellos son comerciantes o empresas distribuido-
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ras. Wenner y Proenza (2000) refieren que los compradores de productos agricolas en América
Latina y el Caribe, aventajan a los intermediarios formales en la seleccion de futuros prestata-
rios (agricultores) gracias a una mayor proximidad geografica y una serie de relaciones sociales
y economicas entrelazadas, pero disponen de un capital limitado, tienden a ejercer el poder de
mercado y estan restringidos geograficamente.

La informacion sobre el financiamiento entre los distintos eslabones de la comer-
cializacion agricola en América Latina es muy exigua. Recientemente, con la aplicacion de la
metodologia de las cadenas productivas se estan documentando, entre otros aspectos, los flu-
jos de financiamiento entre los integrantes de la cadena. De este modo, Hayden (2004) descri-
be en su analisis de la cadena de maiz peruana, como los acopiadores-habilitadores de maiz
suelen recibir financiamiento (insumos o dinero) de los mayoristas regionales con los que tie-
nen relaciones estables. Asimismo, ha identificado relaciones de crédito a corto plazo entre aco-
piadores mayoristas de chirimoyas del norte de Perti y comerciantes mayoristas de fruta de la
regiéon y Lima.

La revision literaria realizada apunta a que cuando los comerciantes y elaboradores tienen
acceso a financiamiento bancario, hacen représtamos a los productores y comerciantes
minoristas con los que se relacionan. Es mas, varios autores sefialan que en esta relacion exis-
te un potencial sin explotar para profundizar los mercados financieros rurales. Ahora bien, no
se ha documentado cémo se financian los comerciantes y procesadores agricolas, ni cuales son
las caracteristicas y usos de dicho financiamiento. Al mismo tiempo, se ignora como se esta-
blecen y funcionan los mecanismos de représtamos en la cadena.

En relacion a este tema destaca la publicacion Financiamiento informal en el Persi (Alvarado et
al. 2001), que analiza las fuentes de financiamiento de cuatro categorias de personas con bajos
ingresos, entre las que estan los comerciantes mayoristas de productos hortofruticolas. Segun
el estudio este colectivo tiene un alto porcentaje de financiamiento con capital propio y entre
sus fuentes de financiamiento externos destacan los prestamistas individuales (25,3 por ciento)
y otros comerciantes (12,3 por ciento).
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3 Estudios de caso: Financiamiento del
procesamiento y comercializacion de cereales

El presente estudio analiza las fuentes de financiamiento de los elaboradores y comercia-
lizadores de productos agricolas, en especial de arroz y otros cereales en esta secciéon y de pro-
ductos hortofruticolas en la seccion siguiente. En una segunda fase se examinan en detalle los
vinculos financieros que se desarrollan al interno del sistema de comercializacion, y entre dicho
sistema y los agricultores.

El concepto de fuentes de financiamiento se toma en sentido amplio: engloba las fuentes
formales e informales, e incluye los pagos adelantados y diferidos entre los agentes del sistema
de procesamiento y comercializacion.

DESCRIPCION DE LA CADENA DE VALOR DE CEREALES

Se ha elegido la cadena de arroz porque permite la comparacion regional e inter regional,
al tener una escala operativa menor a la de otros granos y ser el arroz un componente esencial
de la dieta. Adicionalmente se han ilustrado casos de interés como el del maiz en Pera y
Ecuador y la cadena de frijol en Brasil y Costa Rica.

Para describir las cadenas de arroz de los cinco paises elegidos analizaremos brevemente
sus aspectos cuantitativos y cualitativos mas relevantes. El Cuadro 1 recoge informacioén basi-
ca de las cadenas de arroz en los cinco paises estudiados referente a la magnitud de la produc-
cién y consumo asi como al nimero de agentes involucrados en las etapas productivas y de
procesamiento en las cadenas.

Cuadro 1. Datos generales de las cadenas de arroz

Datos de la cadena de arroz Argentina Brasil C. Rica Ecuador Pert
Area cosechada (Ha) & 153 238 3 372 146 54 328 331 650 298 526
Produccion (TM) & 850 764 11 060 400 229 950 1 230 066 1 998 008
Consumo per capita

(kg/persona/afio) b/ 4.4 38.0 57.6 49.0 48.2
No. de productores ¢/ 800 - 800 76 000 90 000
No. de molinos 9/ 75 -e 25 910 500

Fuentes: a/ Faostat, 2004. Promedio 2000-2004. b/ Promedio de la oferta disponible per capita para consumo humano en
el periodo 1998-2002. Faostat, 2004. c/ Argentina: IICA; Costa Rica: Conarroz, 2004; Ecuador: 11 Censo Nacional
Agropecuario, INEC-MGA-SICA; Pert: 11l Censo Nacional Agropecuario de 1994. d/ Argentina: SAGPyA, 1997; Costa Rica:
Conarroz, 2004; Ecuador: Censo de Piladoras 1999, SICA-MAG; Peru: MINAG. e/ Tan solo en Rio Grande do Sul, una de
las principales zonas productoras de arroz de Brasil, se registran mas de 700 molinos en operacion.
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A continuacién, se muestran las caracteristicas claves de las cadenas: escala, integracion,
territorialidad, formalidad, gobernabilidad y el entorno en el cual se insertan (Tabla 1). En el
Anexo 1 se puede consultar una descripciéon mas detallada de cada cadena, junto al mapa

correspondiente que describe los flujos financieros y de productos.

Tabla 1. Caracteristicas de las cadenas de arroz estudiadas

Pais Caracteristica Descripcion
Argentina Escala Grandes escalas de operacion agricola y molineria

Integracion Alto grado de integracion vertical y notable integracion
horizontal. Las cooperativas son muy importantes.

Territorialidad Orientacion a partes iguales entre el comercio doméstico y el
regional (sobre todo a Brasil)

Formalidad Alto grado de formalidad

Gobernabilidad La distribucién minorista moderna determina los términos de
negociacion

Entorno La crisis econdmica-financiera de 2001-02 ha alterado los
patrones de financiamiento de la cadena. A raiz de la crisis la
inflacion llego al 25,9 por ciento en 2002 (frente a un 9,5 por
ciento en 2005) y las exportaciones ganaron competitividad.

Brasil Escala Coexistencia de grandes latifundios y numerosos pequefos
productores. Grandes escalas de operacién molinera.

Integracion Alto grado de integracion vertical y notable integracion
horizontal. Las cooperativas son muy importantes.

Territorialidad Brasil produce para el mercado doméstico e importa grandes
voliumenes sobre todo de Argentina.

Formalidad Cadena predominantemente formal.

Gobernabilidad Los supermercados y un reducido nimero de firmas
distribuidoras lideran la cadena arrocera.

Entorno La crisis financiera, la depreciacion de la moneda nacional, la
inflacion y las elevadas tasas reales de intereses han
impactado en el financiamiento de la cadena arrocera. Gran
importancia de las iniciativas federales.

Costa Rica Escala Predominan los pequefios y medianos productores
pero la escala operativa de la molineria es notable.

Integraciéon Limitada integracién vertical y horizontal.

Territorialidad Produccién para el mercado doméstico.

Formalidad Cadena mixta con agentes formales e informales.

Gobernabilidad El arroz es la Unica actividad regulada por el estado. Los
molinos lideran la cadena, aunque los supermercados, via su
empresa acopiadora Hortifruti, jJuegan un rol importante.

Entorno Inflacién de dos digitos en los dltimos afios.

Ecuador Escala Operacién a micro y pequefia escala en todas las etapas.

Integracion Reducida integracion vertical y horizontal.

Territorialidad Produccién para el mercado doméstico.

Formalidad Cadena predominantemente informal.

Gobernabilidad Los molinos y los mayoristas se alternan en el liderazgo.

Entorno La crisis financiera del 2000 desestabilizé los patrones de

financiamiento de la cadena.
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Pais Caracteristica Descripcién
Peru Escala Operacion a micro y pequefia escala en todas las etapas.
Integraciéon Reducida integracion vertical y horizontal.
Territorialidad Produccioén para el mercado doméstico.
Formalidad Cadena predominantemente informal.
Gobernabilidad Los molinos lideran la cadena.
Entorno La cadena del arroz se ha visto afectada por el Programa de

Rescate Financiero Agropecuario de 20011 y los movimientos
transfronterizos informales de producto.

Los cinco casos estudiados ilustran las distintas estructuras que adoptan las cadenas de
cereales en América Latina. La heterogeneidad apreciada en las cadenas se debe a dos elemen-
tos principales. Por una parte los mercados se estructuran de modo diferente dando lugar a
relaciones de gobernancia distintas. Unas cadenas muestran mas concentracion e integracion
que otras, la funcién de las firmas lideres es diversa, al igual que las redes de relaciones y de
interdependencia que se crean. Por otra parte, el contexto econémico y legal del pafs en que se
circunscriben afecta a las cadenas, en especial el grado de informalidad de la economia y las dis-
tintas estrategias de intervencion estatal en la produccién, comercializacion y financiamiento
agricola.

A pesar de las notables diferencias observadas, las cadenas de arroz se podrian agrupar en
tres bloques:

e  Por una parte estan los sistemas fragmentados como los de Ecuador y Pert, que se apoyan
sobre una base productiva muy atomizada (decenas de miles de productores con
extensiones de cultivo reducidas) que genera un largo circuito de intermediacion
comercial. Los agentes de todos los procesos tienen una escala pequefia o media. La entera
cadena se desenvuelve en la informalidad, a excepcién de los molinos de mayor tamafio,
las grandes distribuidoras de alimentos y los supermercados. En estos paises los mercados
mayoristas de los nucleos urbanos principales tienen un rol fundamental en la formacion
del precio y el comercio minorista parece seguir dominado por el sector tradicional,
aunque se carece de estadisticas fiables que lo confirmen. El arroz es una actividad
econémica de gran importancia en estos paises por la generaciéon de empleos y la gran
contribucién a la seguridad alimentaria.

¢ El segundo bloque de paises sigue un modelo analogo al de Argentina y Brasil. La escala
operativa del cultivo es como minimo diez veces mayor que en el primer grupo de pafses.
Las cooperativas fungen de nexo entre los pequefos productores y los mercados
financieros, de productos y servicios. El eslabon industrial continda el proceso de
concentracion iniciado en los afios 90, fruto de la presién competitiva provocada por la

1 El Programa de Rescate Financiero Agropecuario (2001) propuso el refinanciamiento a 15 afios de deudas por créditos
agropecuarios con Instituciones del Sistema Financiero Nacional (IFls) clasificados en las categorias de deficiente, dudoso
0 pérdidas. Esta opcién resulté muy atractiva para los prestatarios provocando un impago masivo. Como consecuencia, los
agricultores que se acogieron a este programa dejaron de ser sujetos de crédito del sistema financiero.
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caida de los precios relativos del arroz. Las plantas procesadoras dificilmente tienen una
capacidad de molienda anual inferior a 1 000 toneladas, situacion que se prueba
mayoritaria en paises con cadenas fragmentadas. Por otra parte, los sistemas de
distribucioén y comercializacion también han experimentado una acelerada concentracion.
En estos paises la participacion de los supermercados en la comercializacion minorista de
alimentos en general y en particular del arroz, esta creciendo de forma vertiginosa. Las
cadenas de cereales se desempefian en un sistema formal y estan orientadas hacia la
exportacion regional.

e Costa Rica es un caso intermedio entre los dos bloques descritos. Existe una tendencia
evidente a la concentracién e integracion de la cadena pero los procesos no estan tan
avanzados como en el segundo grupo de paises. Por otra parte el menor tamafio relativo
del pais y las caracteristicas geopoliticas de Ameérica Central dan una dimension
marcadamente regional a estos fenémenos.

Por otra parte, la mayoria de los paises estudiados han sufrido profundas crisis en los tlti-
mos afios que han alterado los mecanismos de financiamiento de las cadenas. Entre otras cosas
la alta inflacién registrada en muchos de los paises ha hecho que se recurra al pago diferido
como un mecanismo de financiamiento.

FUENTES DE FINANCIAMIENTO DEL PROCESAMIENTO Y COMERCIALIZACION DE
CEREALES

Alo largo de la seccion se desglosan las fuentes de financiamiento segun el tipo de deman-
da que satisface, esto es, financiamiento a corto plazo para capital de trabajo y mantenimiento
de inventarios y a medio y largo plazo para inversiones (Figura 2)

Figura 2. Fuentes de financiamiento de procesadores y comerciantes
en la cadena de arroz

Fuentes de financiamiento de procesadores
y comerciantes en la cadena de arroz
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publicas)
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Financiamiento del capital de trabajo
Molinos de arroz

Los molinos de arroz financian su capital de trabajo e inventarios con un sistema mixto com-
puesto de fondos propios, créditos bancarios y financiamiento de otros agentes de la cadena; en
concreto, son financiados por los agricultores que aceptan un pago diferido de su producto.

Las proporciones que las distintas fuentes alcanzan sobre el financiamiento total estan en
funcioén del tamafio y la antigiiedad de la empresa procesadora. Mientras que en los molinos de
mayor escala prevalece el financiamiento bancario, los de menor escala recurren esencialmente
a fondos propios. Estos fondos constituyen un financiamiento de base, a la que se anade un
financiamiento de punta (por periodos breves) conformada por créditos bancarios, la cual per-
mite aprovechar las oportunidades de negocio en época de cosecha y liberar existencias cuan-
do los precios son mas favorables. La capacidad de endeudamiento esta dada por el historial
crediticio y el manejo de las cuentas bancarias, mas la presentacion de garantias hipotecarias
cuando el crédito es superior a un cierto monto, que varia de un pafs a otro.

Los molinos también se benefician de las condiciones de pago diferido que obtienen de
los productores. En Costa Rica los pagos diferidos alcanzan hasta cuatro semanas; incluso en
aquellos casos en que la planta procesadora tiene contrato tripartito con un centro de acopio y
con los productores2.

Mas alla de estas lineas generales, existen marcadas diferencias entre las fuentes de fondeo
de los molinos en los paises estudiados:

* En Pert y Ecuador el acceso al financiamiento formal es reducido. Se estima que el
financiamiento bancario cubre entre el 10 por ciento al 30 por ciento de los activos
corrientes de los pequefios y medianos molinos. Son créditos a corto plazo (entre 6y 12
meses) por montos relativamente elevados: desde 5 000 ddlares americanos y con pagos
trimestrales o semestrales segun el caso.

e En Costa Rica los procesadores recurren esencialmente a fuentes formales de
financiamiento y a los fondos de los accionistas. Prefieren la banca privada a la estatal,
porque la consideran mas agil y ofrece lineas de crédito mas baratas y flexibles. Esta
diferencia entre Costa Rica y los dos paises andinos estudiados puede explicarse por un
conjunto de factores, entre los que destacan la mayor competitividad y concentraciéon de
la industria molinera costarricense, la notable profundidad del sector bancario y el impacto
que los acopiadores privados de los supermercados han tenido en el acceso de los molinos
a la banca privada.

2 Nota del consultor en relacion a un estudio de The Ohio State University, 2005. Development of Creditworthiness for
Small and Medium Agricultural Producers through Financial and Non-financial Linkages: Hortifruti in Central America para
AMAP/ USAID.
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*  En Argentina, la relacién entre los integrantes de la cadena agroalimentaria y el sistema
financiero ha cambiado drasticamente luego de la crisis financiera de 2001. Antes de esa
fecha, los eslabones industriales de la cadena arrocera eran los principales tomadores de
crédito bancario. Durante la crisis la oferta de crédito bancario desaparecio, pero también
confluyeron una serie de circunstancias que mejoraron la situacién patrimonial y de
liquidez de la industria arrocera, propiciando el financiamiento con fondos propios, sin
necesidad de recurrir al sistema financiero3. Los molinos de las cooperativas arroceras
financian hoy en dia el proceso de transformacion y distribuciéon del arroz con fondos
propios, que resultan de la comercializaciéon de otros productos agricolas (especialmente
soja), y del financiamiento proveniente de las cooperativas de segundo grado. Esto
constituye un cambio sustancial en relacion a la década del 90, cuando las cooperativas
acudian a los bancos para financiar el acopio y procesamiento de arroz. El fondeo
bancario de los molinos no cooperativos también es marginal. I.a mayorfa financia sus
actividades con fondos propios que complementan con crédito prendario y con lineas de
prefinanciamiento si se dedican a la exportacion.

*  En Brasil, los molinos recurren prevalentemente a los fondos propios a pesar de la gran
oferta existente de crédito, sobre todo oficial. En este pais y en Argentina destaca el uso
de una serie de instrumentos formales para financiar el capital de trabajo, los cuales seran
analizados en el capitulo 5.

Comerciantes mayoristas

El acceso a fuentes de financiamiento de los mayoristas es similar al de los elaboradores
solo que trabajan con montos menores y plazos mas cortos (1 a 3 meses), dada la mayor rota-
cion del capital de trabajo.

De las entrevistas realizadas a comerciantes mayoristas de arroz del Mercado de
Productores de Santa Anita en Pert, se obtiene que el 40 por ciento cuenta con financiamien-
to bancario a corto plazo, que representa entre un 25 por ciento a 40 por ciento de los activos
cortientes, mientras que un 60 por ciento trabaja sélo con capital propio*. El volumen de ven-
tas de los comerciantes mayoristas con financiamiento bancario es el doble de la facturacion de
los que no tienen acceso. La mayor parte de los comerciantes mayoristas de este mercado, tiene
dificultad para obtener financiamiento del sistema financiero formal por no contar con garan-
tias, antecedentes comerciales; o se ven desalentados por los largos y costosos tramites.

En Pert y Ecuador los molinos y los comerciantes mayoristas de arroz financian a pro-
ductores para asegurar el abastecimiento de sus negocios y obtener un mayor margen de
comercializacion, pero los mayortistas, por el volumen de transacciones y capital que disponen,
son proveedores de crédito de menor cobertura y escala que los molinos de arroz.

3 La mayoria de los industriales de este sector sali6 de la crisis con una situacion patrimonial fortalecida debido a que la
pesificacion licu6 practicamente sus pasivos en el sistema financiero. Ademas la inflacién y la devaluacion incrementaron
la rentabilidad sobre el capital y el margen bruto de la cadena, puesto que los precios de sus productos se ajustaron mas
rapido que gran parte de sus costos (en especial, los laborales, los combustibles, y el precio de los servicios publicos).

4 Se trata de estimaciones gruesas debido al reducido tamafio de la muestra tomada.
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Comerciantes minoristas tradicionales

Los comerciantes minoristas tradicionales operan con fondos propios y con crédito de los
proveedores, ya sean molinos o mayoristas, que les entregan productos por plazos cortos. En
el caso ecuatoriano los comerciantes minoristas tradicionales adquieren el arroz de los mayo-
ristas, distribuidores y en ciertos casos directamente de los molinos. Estos proveedores les sue-
len otorgar financiamiento comercial por plazos muy cortos, de entre 8 a 21 dfas, momento
después del cudl se aplica un interés por mora del 2 por ciento mensual®. Los comerciantes
minoristas mantienen inventarios por periodos maximos de 15 dias.

En Brasil, es usual que los minoristas tradicionales reciban financiamiento de los provee-
dores mayoristas de arroz por periodos que oscilan entre los 30, 45 y hasta 60 dias, al que se le
aplica un interés explicito mensual de aproximadamente 3 por ciento®.

Por ultimo, en Costa Rica el sector minorista tradicional se financia con fondos propios y
a través de los pocos volimenes de mercaderia que consiguen comprar a crédito. Pareciera que
en este sector existe una cierta aversion a recurrir al financiamiento formal, tal vez por temor
a no contar con suficiente capacidad de pago o, por el contrario, porque las ganancias les depa-
ran la liquidez suficiente para cubrir sus necesidades de capital de trabajo y para mejorar la
infraestructura.

Como regla general los agentes mas pequefios del sistema de comercializacién, es decir los
acopiadores de arroz cascara y los comerciantes minoristas tradicionales de arroz, recurren en
menor medida al sector formal para financiar su capital de trabajo y cuando lo hacen acuden
sobre todo a entidades de microfinanzas y cooperativas de ahorro y crédito, que tienen
productos y tecnologias crediticias que se adaptan mejor a las necesidades de los pequenos
comerciantes. Generalmente acceden a productos financieros individuales o grupales, destina-
dos al financiamiento del consumo, las actividades comerciales y la microempresa. Las condi-
ciones usuales son plazos de hasta 12 meses, con pagos mensuales, presentacion de garantias
personales o grupales, y pago de comisiones por otros servicios (especialmente asistencia téc-
nica y capacitacion).

Financiamiento de los inventarios

Tanto molinos como mayoristas manejan inventarios de arroz cascara y pilado para lograr
un flujo regular del proceso y de la comercializacién, pero también como mecanismo especu-
lativo. Los molinos de arroz almacenan productos por periodos de tiempo que fluctian entre
3y 12 meses en Ecuador y hasta 6 meses para el arroz en cascara y entre 8 dias y 2 meses para
el arroz pilado en Perd. En Argentina los molinos han optimizado el manejo de inventarios y
en la actualidad las existencias acumuladas sélo cubren 30 dfas de actividad, un nivel muy infe-
rior al previo a la crisis.

5 Entrevistas a comerciantes detallistas en el mercado mayorista de Guayaquil, Ecuador.
6 Entrevistas a comerciantes de Minas Gerais, Brasil.
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En las cadenas menos estructuradas — Costa Rica, Ecuador y Pert — los inventarios se
financian con fondos propios mayoritariamente, mientras que en Argentina y Brasil se recurre
al crédito prendario. El crédito prendario agricola consiste en obtener financiamiento contra
la entrega de productos agricolas no perecibles que quedan resguardados como garantia en
almacenes afianzados. En el capitulo 5 se ofrece mayor informacioén sobre su operatoria y uti-
lizacién en los paises estudiados.

El financiamiento de inventarios de cereales en Brasil es un caso especial en el cual las ini-
ciativas del gobierno federal han sido la principal fuente de fondos, mientras que las institu-
ciones financieras privadas han jugado un papel secundario’. En dicho pais el instrumento més
importante de apoyo a la comercializaciéon agricola es el Préstamo del Gobierno Federal
(PGF), mediante el cual se provee crédito prendario a agricultores, cooperativas, procesadores
y comerciantes de arroz y otros productos agricolas almacenables. El crédito PGF -en funcién
de las caracteristicas del prestatario y del producto- puede financiar el 100 por ciento del valor
del producto almacenado mas los costos de empaque, usando como garantia tanto el produc-
to como el empaque.

Inicialmente existian dos tipos de PGF: PGF sin opcién de venta y PGF con opcién de
venta. En el primer caso, el crédito se cancelaba en efectivo, mientras que en el segundo, el
prestamista tenfa la opcion de vender su producto al gobierno federal. Como el gobierno
adquiria el grano al precio minimo oficial, histéricamente por encima del precio de mercado,
se generaban fuertes distorsiones en la cadena de cereales. El gobierno acumulaba existencias
de cereales que algunos afios llegaron al 15 por ciento de la produccién nacional y que después
vendia desordenadamente, desincentivando la actividad comercial y el almacenamiento de gra-
nos privado. Todo esto hacia que la demanda de crédito federal para comercializacion agricola
fuera muy baja.

En 1996, el instrumento PGF con opcién de venta fue sustituido por una opcién de venta
suscrita por el gobierno federal con un precio de ejercicio establecido. Todos los integrantes de
la cadena podian participar en una subasta electrénica donde se adjudicaban las opciones de
venta a quien ofreciera el premio mas alto. Al vencimiento de la opcidn, el adquirente tenia el
derecho, mas no la obligaciéon de vender el grano al gobierno al precio establecido. En el 2002,
ultimo afio para el que se tiene informacién sobre el uso del PGE, se asignaron 268,5 millones
de reales (US$91,6 millones, al tipo de cambio promedio de 2002) para crédito prendario de
arroz (Banco Central de Brasil, 2004)

La reduccién de las adquisiciones federales y el fortalecimiento de politicas con orienta-
ci6n de mercado (en especial, la sustituciéon del PGF con opcién de venta por una opcion de
venta) han contribuido a crear un entorno mas competitivo que ha abierto oportunidades de
negocios para comerciantes, procesadores y productores que deseen almacenar cereales. A

7 Hasta inicios de los 90, el gobierno era el actor central de la cadena de arroz, que asumia las funciones de
comercializador, almacenador y financiador de los pocos privados que comercializaban cereales. Adicionalmente, el
gobierno, como parte del programa federal de crédito rural, requeria que las instituciones financieras tanto publicas como
privadas destinasen montos determinados para crédito rural. Del total de estos créditos en el periodo 1994-2003, el 16
por ciento se dedic6 a la comercializaciéon agricola.
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pesar de esto, la oferta de fuentes formales de crédito prendario y el financiamiento de la
comercializaciéon de cereales sigue sin adecuarse a los requerimientos de la demanda. El estu-
dio indica que el PGF ha beneficiado sobre todo a comerciantes y elaboradores de mayor esca-
la, mientras que las pequenas firmas han tenido gran dificultad de acceso a fuentes de crédito
publicas o privadas por lo que han restringido sus inversiones y actividades comerciales a la dis-
ponibilidad de fondos propios.

Financiamiento de los activos fijos
Molinos de arroz

Los estudios de caso muestran que el acceso a fondos a largo plazo para realizar inversio-
nes en activos fijos, ya sea para adquisicion o renovacion de maquinaria y equipos, sobre todo
para las empresas de menor tamafo y menos antigiiedad en el negocio.

Los activos fijos tienden a financiarse exclusivamente con fondos propios, lo que afec-
ta el nivel tecnolégico de la procesadora. El bajo nivel tecnolédgico o la incapacidad de adop-
tar nuevas tecnologias (p.ej. escaner 6ptico) limita el rendimiento y la calidad del producto
final. Aun en el caso de los eslabones comerciales y procesadores mas privilegiados, la evo-
lucién de la cadena de valor les obliga a mejorar continuamente sus procesos y equipos. Esta
actualizacién constante desborda la capacidad financiera de muchos de estos agentes con un
doble efecto negativo: alguno no logran seguir el ritmo y han de discontinuar la actividad y
otros llegan a su umbral maximo de endeudamiento, por lo que deben elegir entre financiar
inversiones o capital de trabajo. Se han visto casos en los que los molinos, ante la necesidad
de invertir en activos fijos han disminuido las lineas de corto plazo que usaban para finan-
ciar a otros agentes de la cadena.

Algunos procesadores de cereales hacen uso de los productos de crédito a medio y
largo plazo de la banca comercial para adquirir o renovar instalaciones y maquinaria. Los
montos financiados estan en funcién del historial crediticio, del potencial de generacién de uti-
lidades y de las garantias que se puedan ofrecer. Estas lineas de financiamiento presentan limi-
taciones referidas a la presentaciéon de garantias, que desalienta a muchos empresarios que
prefieren buscar fuentes de financiamiento alternativas o deciden posponer la inversion, y al
plazo limitado, que en raras ocasiones excede los 5 afios. En Pert, por ejemplo, el crédito hipo-
tecario mas ofrecido en el momento del estudio tenia plazos de 3 a 5 afios a tasas de interés
anual del 10 por ciento en ddlares 6 14 por ciento en moneda nacional.

El arrendamiento financiero (/easing) esta cobrando importancia en la adquisicion de bien-
es de capital en las etapas de industrializacion y comercializacion de la cadena de arroz, sobre todo
en Argentina y Brasil. Es una alternativa de financiamiento de activos fijos que permite que las
empresas dispongan de ellos en alquiler. El contrato de arrendamiento financiero configura una
tipica operacioén de financiamiento de mediano o largo plazo (son normales plazos de 3 a 5 afios
en los bienes muebles y de 10 a 12 en los inmuebles) que se realiza entre una empresa prestado-
ra (fabricante o comercializador de bienes de capital o una entidad financiera) y una empresa o
particular. Durante el lapso del contrato, el tomador debe abonar al dador una suma de dinero
estipulada en concepto de cuota de arrendamiento financiero y puede o no existir una opcion de
compra del bien por parte del tomador. Se ofrece mayor informacion en el capitulo 5.
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Los bancos de paises con cadenas arroceras informales se muestran reacios a financiar
nuevas inversiones debido a la competencia desleal ejercida por los molinos informales. Asi, en
Ecuador y Pert en los tltimos afios se han establecido relativamente pocos molinos formales
financiados por la banca comercial®, mientras que han proliferado los molinos informales
financiados con fondos propios o conseguidos en el circulo social (Salcedo y Stiglich, 2004).
Los molinos informales suponen una inversién inferior a los 40 000 ddlares EE.UU.,, pero se
caracterizan por el ensamblaje de piezas en su mayoria usadas que comprometen la eficiencia
de la molienda. En cambio, la inversién requerida para la instalaciéon de un molino de arroz
nuevo es de 90 000 ddlares EE.UU. en promedio para una planta pequena, 150 000 para una
de mediana capacidad y una grande puede superar los 500 000 délares. Se trata de lineas impor-
tadas eficientes y de capacidad modulable, financiadas por el vendedor mediante programas de
financiamiento de las exportaciones en los paises de origen, crédito bancario, o una combina-
cion de estas opciones.

En Argentina sucede algo similar con la apertura de nuevos molinos de tamafio pequefio
que operan con maquinaria de cierta antigiiedad y aprovechan el negocio desde la maximiza-
cion de la evasion impositiva. Otras razones para que no se registren ultimamente inversiones
de magnitud en la cadena del arroz son el exceso de capacidad instalada de la industria y la lenta
obsolescencia de las instalaciones existentes.

Comerciantes mayoristas

En Argentina, Ecuador y Pera los mayoristas de arroz financian sus locales comerciales,
instalaciones, vehiculos y equipos combinando fondos propios y créditos bancarios. En el caso
de Pert se han referido casos de financiamiento bancario para compra de locales comerciales
a plazos de 3 a 5 anos; la compra de otros activos se financia al 40 al 50 por ciento con fondos
propios y el resto con préstamos de bancos y de fuentes informales como familiares y prove-
edores. Por el contrario, los mayoristas de arroz brasilefios financian sus inversiones con fon-
dos propios, a pesar de la existencia de fuentes privilegiadas de crédito a medio y largo plazo
para pequefios y medianos agronegocios.

La mayoria de los comerciantes refieren que la carestia y los plazos demasiado cortos del
crédito limitan la renovacién de los activos. Todo esto resulta en una capacidad de inversién
limitada que pone en peligro la competitividad de estas firmas.

Comerciantes minoristas tradicionales

Los comerciantes minoristas suelen realizar una inversion inicial consistente en la adqui-
sicién de una unidad de transporte, que la mayoria de las veces se financia con fondos propios
o préstamos de amigos y familiares. Un caso interesante es el de Ecuador, donde es usual finan-
ciar la cuota inicial de la unidad de transporte (30 por ciento) con fondos propios o préstamos
de amigos y familiares y el 70 por ciento restante es cubierto con un mecanismo de crédito
otorgado por la casa comercial.

8 En los ultimos afios, el mayor nimero de molinos de arroz que han incursionado en el mercado son pequefios y
medianos (Banco Wiese, 2002)
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La renovacion de los activos fijos también se financia con las utilidades del negocio y/o
mediante créditos con instituciones bancarias a devolver en 36 meses y que requieren garantia
hipotecaria.

Las dificultades de acceso de los comerciantes detallistas a fondos de medio y largo plazo
es aun mas marcada que en el caso de los mayoristas.

RELACIONES CRUZADAS DE COMERCIALIZACION Y FINANCIAMIENTO EN LA
CADENA DE CEREALES

En la mayoria de los paises estudiados los elaboradores y comerciantes financian a otros
eslabones de la cadena, ya sea hacia abajo (productores y acopiadores) y/o hacia arriba (comet-
ciantes minoristas). En Ecuador y Pert la cadena de valor del arroz pivota en torno al proce-
sador o al comerciante mayorista, mientras que en pafses con cadenas mas estructuradas el
liderazgo de la cadena se reparte entre la industria y el comercio minorista moderno.

Para facilitar la presentacion de las relaciones financieras encontradas en las cadenas de
arroz y de otros cereales estudiados, hablaremos primero de los vinculos financieros entre los
eslabones comerciales y en segundo lugar de los vinculos entre los comerciantes y los agricul-
tores.

Vinculos financieros dentro del sistema de comercializacion
de cereales

El financiamiento dentro del sistema comercial presenta un flujo bidireccional en forma
de adelantos —en efectivo o en mercaderias— desde el mercado hacia el productor y pagos dife-
ridos desde el agricultor hasta el consumidor. Los multiples vinculos encontrados entre los
agentes del sistema de comercializacion son funcionales y estan eslabonados a las transaccio-
nes comerciales entre los agentes en la l6gica de hacer mas rentable las actividades de comer-
cializacién.

La figura que se presenta mas abajo describe de manera simplificada el sistema comercial

del arroz. En este esquema simplificado y en las figuras sucesivas, las flechas representan los
flujos financieros que se establecen e indican el sentido en que se producen.

Figura 3. Sistema simplificado de comercializaciéon de arroz

/ Molino Supermercado \

Acopiador \ Consumidor
Y /
Mayorista » Minorista tradicional
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Vamos a seccionar este esquema en cuatro partes. La primera analizara las relaciones entre
los elaboradores y comerciantes mayoristas con intermediarios que acopian el producto en las
fincas. La segunda seccién se centra en los vinculos entre la industria y el comercio mayorista,
la tercera en la relacion entre estos actores y el comercio minorista y por ultimo se estudia la
relacioén con el consumidor final.

Figura 4. Relacion con el acopiador

Molino

Acopiador

Y

Mayorista

Muchos molinos y mayoristas compran a través de acopiadores y otros intermediarios a
los que entregan anticipos para asegurarse los volimenes y la calidad del producto que necesi-
tan para atender sus mercados. Estos intermediarios pueden ser agentes libres o comisionistas,
que reciben una comision fija o porcentual por su trabajo. En Ecuador se ha estimado que los
agentes libres financian su capital de trabajo en un 60 por ciento por fondos propios, 30 por
ciento por créditos bancarios y 10 por ciento por adelantos de molinos o comerciantes mayo-
ristas de arroz. También los comerciantes mayoristas de maiz ecuatorianos dan adelantos a
pequenos y medianos acopiadores y transportistas para asegurar la compra de suficiente canti-
dad de producto para aprovisionar a agroindustrias, empresas avicolas o inclusive exportar a
Colombia. En Pert los anticipos a los intermediarios son en promedio mas elevados. Estas
relaciones no estan exentas de riesgo ya que se han referido incumplimientos tanto por parte
del acopiador que no entrega lo pactado o por parte del molino que se niega a recibir el pro-
ducto en los términos acordados.

Caso Asociacion de Cooperativas Argentinas (ACA): financiamiento del acopio

La Asociacion de Cooperativas Argentinas (ACA) es una cooperativa de segundo grado que
funciona como broker en el mercado nacional y regional de 180 cooperativas de primer grado
que agrupan 80 000 pequefios y medianos productores de arroz, otros cereales y oleaginosas
principalmente. La cooperativa de primer grado actiia como acopiador natural de sus socios
y vende sus productos a la ACA, quien paga contra entrega independientemente de cuando
realice la venta final.

Antes de la devaluacion la ACA tenia acceso a créditos bancarios a tasas preferenciales y
trasladaba este financiamiento a las cooperativas de primer grado, que de este modo
lograban condiciones mas favorables que las que ellas o sus socios podian obtener en el
mercado. Sin embargo, la tenencia de una linea de crédito con la ACA no obligaba a la
cooperativa de primer grado a vender a través de la misma, generando un riesgo importante
para la ACA.

En el momento del estudio la relacion financiera entre las cooperativas de primer grado y la
ACA se ha debilitado como consecuencia de la elevada liquidez que siguidé a la crisis y la
buena coyuntura de precios de los productos comercializados.
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En Argentina y Brasil hay escasa participacion de intermediarios en el primer tramo de
venta del arroz cascara, el cual es entregado directamente a los molinos o a las entidades coo-
perativas. En Argentina, el rol de las cooperativas de primer grado como acopiadores del arroz
producido por sus socios y su relaciéon comercial - financiera con la cooperativa de segundo
grado amerita un estudio mas detenido.

Figura 5. Relacion procesador - mayorista

Molino

Y

Mayorista

En Pert y Ecuador los molinos son una fuente muy importante de financiamiento para
los comerciantes mayoristas, al aceptar un pago diferido de entre 2 y 7 dias en funcién de las
condiciones de oferta y demanda del mercado. Sin embargo hay varios casos de molinos y
mayoristas que compiten entre si, es decir el molino comercializa al por mayor y el mayorista
procesa su propio arroz, y entre ellos hay operaciones ocasionales al contado.

En Brasil por regla general las relaciones comerciales entre procesadores y mayoristas son
al contado, pero se suele negociar un pago diferido en el caso de abastecimiento de arroz con
la marca del mayorista.

Otro caso estudiado es el de la cadena de frfjol costarricense, en la cual las ventas de pro-
cesadores a mayoristas son a crédito, a un plazo que varfa entre 15 y 45 dias, sin contrato for-
mal ni prenda y a un precio superior al contado (aproximadamente un 2 por ciento mas por
compra a 45 dias).

Figura 6. Relacion con el sector minorista
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En Ecuador y Pert los molinos y los mayoristas son la principal fuente de financiamien-
to de los comerciantes minoristas. Los vinculos entre éstos son personalizados y se basan en la
confianza y amplio conocimiento sobre las actividades de la contraparte comercial. El mino-
rista tiene la obligacién de cancelar en el plazo dado el valor del anticipo concedido a fin de
conseguir nuevamente otro anticipo. Solo las operaciones de mayor cuantia se respaldan con
letras, pagarés o cheques bancarios. Aunque no se aplica normalmente un interés explicito a la
entrega a crédito del arroz pilado, el precio establecido suele ser ligeramente superior al de ope-
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raciones al contado y el plazo del financiamiento es muy corto, normalmente inferior a tres
semanas, momento a partir del cual en Ecuador se cobra un interés por mora del 2 por ciento
mensual.

En la cadena de arroz brasilefa, los comerciantes minoristas reciben crédito de sus pro-
veedores de arroz por un plazo de entre 1 y 2 meses, con un interés explicito del 3 por ciento
mensual. Este tipo de interés equivale a un 42 por ciento anual, similar a la tasa de interés pro-
medio de la banca privada. Los mayoristas entrevistados afirman que es comun tener que apla-
zar el cobro ante las dificultades financieras de sus clientes minoristas, decision que se toma
€aso pofr caso.

En Costa Rica, también es comun que los mayoristas vendan entre 20 y 40 por ciento
de los granos a crédito, ventas que estan concentradas en los clientes mas antiguos, a quie-
nes venden al mismo precio o incluso a un precio inferior al de mercado en funcién de la
antigiiedad de la relacién y del volumen de compra. Ademas los mayoristas no cobran inte-
reses pues la competencia es mucha y quieren asegurar la lealtad del cliente. Las garantias exi-
gidas varfan de un mayorista a otro. Algunos mayoristas estudiados solo solicitan la firma de
un contrato con informacion general del minorista mientras que otros exigen garantia depen-
diendo del monto, por ejemplo, una letra de cambio si la venta es menor a 400 ddlares
EE.UU. y una hipoteca si es mayor a ese monto. En cuanto al plazo, tiende a ser reducido:
entre 8 y 22 dias.

Las cadenas de supermercados han alterado el comercio de productos frescos como
veremos mas adelante, pero también el comercio de productos almacenables con marca,
como el arroz. Como se ha visto anteriormente, los supermercados estan sustituyendo pro-
gresivamente las compras en el mercado mayorista con centros de acopio y distribucién en
unos paises o se relacionan directamente con grandes distribuidoras. Tienen un gran poder
de negociaciéon pues manejan grandes volimenes y la presencia de las marcas en estos esta-
blecimientos es esencial para el posicionamiento de las mismas. Este poder se manifiesta en
que en todos los paises estudiados las ventas a los supermercados son a crédito por un perio-
do de entre 30 a 45 dias, llegando en algunos casos a 90 dias. No solo el proveedor no recar-
ga ningun interés sino que la transaccién involucra el pago de comisiones y gastos por
diversos conceptos por parte del proveedor, lo que puede suponer un sobrecosto del 10 por
ciento.

Por otra parte, ser proveedor de un supermercado influye en el acceso a financiamiento
del molino o distribuidor, sobre todo cuando existe una politica de apoyo al desarrollo de pro-
veedores, como es el caso de Hortifruti. Uno de los procesadores costarricenses entrevistados
afirmo que cuando fundé su planta no era sujeto de crédito y que el primer préstamo provino
de Hortifruti. El empresario, que actualmente tiene acceso a la banca, reconoce que las eleva-
das ventas a Hortifruti constituyen practicamente un aval ante cualquier acreedor. De este
modo aun cuando un supermercado o un proveedor especializado de éstos no otorguen crédi-
to a un molino, las entidades financieras valoran la tenencia de contratos con ellos y mejoran
la calificacion de riesgo del procesador.
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Figura 7. Relacion con el consumidor

Supermercado \
/ Consumidor

El financiamiento en las cadenas de productos basicos como el arroz se extiende hasta el

Minorista tradicional

consumidor final. El comercio minotista, tanto tradicional como moderno, usa el crédito cada
vez mas para atraer a sus clientes. La Asociacion de la Industria Alimentaria de Argentina sefia-
la que antes de la crisis «la practica del crédito al consumidor en Argentina era comun so6lo en
los almacenes pequefios de las areas rurales y era algo del pasado en las ciudades grandes y de
tamafio medio, tendiendo a desaparecer a medida que cambiaba la cultura de barrio y también
por la fuerte presion financiera que sufrian los almacenes pequefios». Sin embargo, a raiz de la
crisis las ventas de los supermercados cayeron en picado y aumentaron las ventas de los for-
matos tradicionales, en gran medida porque vendian a crédito. Los supermercados reacciona-
ron ofreciendo planes de pagos en hasta seis cuotas con tarjetas de crédito. En general, en
todos los paises estudiados los supermercados han lanzado tarjetas de crédito de consumo pro-
pias que han tenido muy buena acogida.

En Costa Rica, Ecuador y Pert es habitual que las tiendas minoristas tradicionales vendan
a crédito a algunos de sus clientes, para lo cual llevan un registro simple donde anotan el nom-
bre y el monto de la deuda. Es muy comun el pago quincenal o mensual, coincidiendo con el
pago de salario y el precio es el mismo independientemente de si la venta es al contado o a cré-
dito, lo cual difiere con practicas en otros paises, donde cualquier venta a crédito es a un pre-
cio superior al de contado.

Vinculos financieros desarrollados entre productores
y el sistema comercial

Figura 8. Relacion entre agricultores y compradores

_ Los productores son tanto receptores de financiamiento
Agricultor de eslabones hacia arriba en la cadena, como prestamistas
A cuando aceptan pagos diferidos por sus productos.

\

Esta idea de bidireccionalidad se representa en la figura

Elaborador / Comerciante
lateral.
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Figura 9. Financiamiento al agricultor
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En primer lugar analizaremos el financiamiento de comer-
ciantes y elaboradores hacia los productores. Este finan-
miento de eslabones de la cadena hacia el productor toma la
forma de relaciones cruzadas en las que se otorga un crédito ligado a la compraventa del pro-
ducto. Dichas relaciones reciben diferentes nombres como «habilitacién» en Pert o «fomento»
en Ecuador, pero corresponden a un mecanismo similar. La forma mas habitual que adopta este
sistema consiste en que el habilitador o fomentador -una empresa agroindustrial o de exporta-
ci6én, comerciante mayorista, intermediario o acopiador- financia la produccién a través de un
contrato o acuerdo de compra a futuro (antes de la cosecha) en el cual se determina la cantidad
a comprar y dependiendo de las condiciones del mercado, en algunos casos se fija el precio. De
esta forma, el habilitador financia al pequeno productor con recursos propios o canalizados
desde el sistema formal, y se asegura la compra de la cosecha con la que se cancela la deuda.

Elaborador / Comerciante

En todos los paises estudiados, los molinos y comerciantes mayoristas financian a los pro-
ductores, en mayor o menor grado, segun las condiciones de mercado, las necesidades de finan-
ciamiento de los agricultores y la disponibilidad de fondos por parte de los propios agentes.

Peru

En Pert el esquema de habilitacién es un fendmeno bastante extendido. Se estima que en
el afio 2002, el 30 por ciento de las empresas agroexportadoras y agroindustriales peruanas uti-
lizaron esquemas de habilitacion (Trivelli et al., 2004). Una minima parte de los acuerdos toma
la forma de agricultura por contrato mientras que la generalidad se considera relaciones finan-
cieras ligadas a operaciones comerciales informales de largo aliento.

La habilitaciéon se da primariamente en las cadenas de valor mas dinamicas y en el caso de
productos de alto valor agregado. Por ejemplo, existe un alto grado de habilitacién en las cade-
nas de arroz y maiz que han mostrado un crecimiento del 240 y 220 por ciento respectiva-
mente, en la ultima década.

*  Enla cadena productiva del arroz los molinos son los principales agentes facilitadores de
crédito agricola eslabonado a la comercializacion. El principal motivo que les impulsa es
asegurar una provision de materia prima tal que les permita al menos alcanzar su punto de
equilibrio. El resto de las transacciones suelen ser puramente de mercado.

A medida que el molino presenta una escala mayor, la organizacién de la operaciéon de
habilitacién se torna mas compleja. Uno de los casos mas notables es el del Molino El
Cholo, sito en el departamento de La Libertad en la costa norte del Pertt”.

9 El caso se basa en entrevistas realizadas con el propietario del molino y en el estudio de Alvarado et al, 2001.
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Caso Molino El Cholo, Peru

El molino “El Cholo” — impulsado por las exigencias de volumen y estandarizacion de sus
mercados de destino — ha desarrollado un esquema de productores vinculados a los que
financia y da asistencia técnica, y que a cambio le venden su produccién. Debido al elevado
numero de productores vinculados10 la empresa ha desarrollado una division de créditos que
ha perfeccionado una tecnologia crediticia que se beneficia del conocimiento del ciclo de
cultivo y del seguimiento excepcional del proveedor vinculado por parte del personal de
extension de la empresa. El molino ha desarrollado incluso su propio software de gestion
integrada para agilizar la compleja relacién con su pool de proveedores. Esto le permite
incluso llevar la contabilidad de cada productor lo que contribuye a consolidar un record de
historiales crediticios completo.

Los agricultores habilitados entregan las hipotecas de sus tierras al molino y firman un poder
especial mediante el cual autorizan al molino a disponer de las tierras para hipotecarla ante
cualquier entidad financiera; con el respaldo de las hipotecas, el molino consigue los fondos
de los bancos. Obviamente las condiciones conseguidas por la empresa son mas competitivas
que las que los productores pueden conseguir de forma individual y ademas éstos se ahorran
los engorrosos tramites frente a las entidades bancariasll. La empresa recibe un
financiamiento total del sector bancario de cerca de 3,5 millones de délares americanos, de
los cuales presta a su vez cerca de un 30 por ciento.

El monto promedio del financiamiento equivale a 1 000 ddélares americanos por hectarea
cultivada. El plazo de los préstamos es de hasta siete meses con tres momentos de
desembolso: 30 por ciento al inicio de la camparfia, 50 por ciento para el transplante y 20 por
ciento para la cosecha. El financiamiento se otorga en efectivo y/o insumos y se cancela en
especie con la entrega de la cosecha. La tasa equivalente anual aplicada es cercana al 90 por
ciento, lo que incluye una tasa nominal en soles de casi un 60 por ciento anual, el costo de
la hipoteca y de la asistencia técnica.

La empresa provee bienes y servicios centralizados en todas las fases de la cadena: desde
los insumos2, la asistencia técnica, los servicios de mecanizacién en la siembra y en la
cosecha (minimizando asi las posibles ventas extra contractuales) hasta el transporte hasta
el molino. El molino se encarga después del procesamiento y de la comercializacion del
producto final.

Este modelo presenta un elevado grado de coordinacion vertical que es muy sensible al
riesgo, como se evidencid en la crisis de precios de 2001 (debido a la sobreproduccion
nacional y al contrabando de arroz en la frontera con Ecuador).

Los molinos de menor escala de operacion también recurren a la habilitacion para asegu-
rarse una compra minima de materia prima. Sin embargo, la mecanica de la habilitacion difie-
re de la del caso anterior. Los pequefios y medianos molinos financian a un nimero limitado
de productores a través de agentes acopiadores comisionistas y transportistas. Se trata de un

10 800 a 1 000 clientes.

11 El molino tramita y desembolsa los préstamos en un dia aproximadamente.

12 La empresa establece el uso obligatorio de semilla certificada por parte de sus prestatarios para optimizar los
rendimientos de campo. El molino produce la semilla certificada, que vende junto a otros insumos en su propia tienda.
Esta estrategia permite a la empresa maximizar los beneficios conjuntos de las actividades y asegurarse el abastecimiento
regular de una semilla de calidad, resolviendo asi uno de los principales cuellos de botella de la cadena.
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financiamiento a corto plazo (30 dias) para cubrir los costos de cosecha del productor (pago
de mano de obra extra familiar) y suele equivaler al 20 por ciento del costo total de produc-
cion. El monto prestado se descuenta del pago a la recepcion del producto cosechado. Los
productores combinan este financiamiento del comprador con fondos propios, créditos de
los proveedores de insumos y préstamos de instituciones financieras.

e  Los mayoristas, por el volumen de transacciones y capital que disponen, son proveedores
de crédito de menor cobertura, menores montos y plazos mas cortos que los molinos de
arroz. Varios mayoristas entrevistados refirieron haber acortado los plazos de habilitacién
de 6 semanas a entre 1 y 3 semanas, debido a la creciente dificultad para acceder a
préstamos del sistema financiero formal. Estas operaciones se respaldan con la firma de
letras de cambio o cheque bancario.

e Salcedo y Stiglich (2002) realizaron por encargo del Centro Peruano de Estudios Sociales
(CEPES) una investigacion sobre la existencia o no de abuso de poder de compra por
parte de molinos de arroz en Perd. La conclusion del estudio es que no hay abuso de
poder y que ademas los agentes privados, en su mayoria informales, realizan una labor
importante no solo como comercializadores sino también como fuente de financiamiento
de la produccioén agricola. Segun el estudio los molinos, acopiadores y mayoristas de arroz
financian a los productores en especie (maquinaria, semillas, fertilizantes, etc.) y
ocasionalmente en efectivo. Una modalidad recurrente consiste en entregar un saco de
urea al agricultor, que debe devolver dos sacos de arroz en la cosecha. Se calcul6 que esta
transaccion equivalia a una tasa de interés de 24 por ciento mensual, mientras que los
préstamos en efectivo estaban sujetos a una tasa del 6 a 8 por ciento mensual para los
acopiadores y 5 a 6 por ciento para los molineros. Segin los autores el interés cobrado -
aun siendo superior al bancario - no resulta excesivo si se tienen en cuenta los costos altos
de fondeo, los elevados costos de transaccion debidos a la excesiva atomizacion y el riesgo
de no contar con garantias.

*  La habilitacién también es usual en otras cadenas como la del maiz, en la cual los
acopiadores son los principales habilitadores. La venta del producto se realiza en chacra y
es el acopiador — habilitador quien financia la cosecha y desgranado del maiz y se encarga
del transporte del producto a la planta procesadora o mercado mayorista (Huarachi, 2004).

* En los ultimos afios, han surgido iniciativas que buscan construir esquemas de
financiamiento mas estructurados sobre la base del fondeo que los comerciantes,
procesadores y proveedores de insumos inyectan en la produccion agricola. El objetivo de
estos esquemas es consolidar la oferta de producto promoviendo la asociatividad de los
pequenos agricultores y desarrollar la competitividad de la cadena a través de alianzas
estratégicas entre sus integrantes. Estas experiencias han sido desarrolladas por
organismos no gubernamentales, inversionistas privados, instituciones que promueven el
desarrollo rural y empresas financieras.

A continuacién se exponen tres experiencias con una estructuraciéon del financiamiento de
la cadena hacia los agricultores cada vez mas complejo.
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1. Caso Critecnia

Una de las experiencias de este tipo mas conocidas es el esquema de gestién corporativa y
asociativa impulsado por Critecnia, en el que las actividades de comercializacion y
financiamiento tienen un papel esencial (Agreda y Granda, 1999). Critecnia es una empresa
constituida por empresarios experimentados, que ofrece servicios de gerencia - a través de
contratos - a empresas constituidas por pequefios agricultores dedicados al cultivo de maiz
y algodoén. La firma ofrece servicios de gerencia respecto a la obtencién de financiamiento,
asistencia técnica, provision de insumos, administracion y contabilidad y comercializacion de
la cosecha.

Gracias a los servicios de Critecnia, las empresas de productores han obtenido créditos
bancarios a las mas bajas tasas de interés de mercado y han establecido relaciones
comerciales-financieras con proveedores de insumos y compradores. En setiembre de 2001
Critecnia asistia a 500 agricultores que sumaban 1 800 hectareas.

2. Caso Cadena Productiva de Maiz de Huaura

En 2001 se inici6 una experiencia de gestion asociativa de la cadena productiva de maiz
amarillo duro del valle del Huaura. Esta iniciativa fue promovida por una organizacién no
gubernamental que consiguid financiamiento del proyecto INCAGRO (fondos concursables de
proyectos) y la cooperacion técnica del 1ICA (Llague y Riveros, 2004) y constituyé una
empresa operadora de la cadena. La funcion principal del operador es la compra directa del
grano a los agricultores y su venta en bloque a las empresas avicolas. Adicionalmente ofrece
asistencia técnica, de gestidn y consigue los recursos financieros para la campafa.

El presupuesto total de la campafia 2001, provino principalmente de agentes de la cadena:
los propios agricultores, las empresas proveedoras de insumos y la empresa operadora/
comercializadora. A este pool de financiamiento se sumaron inversionistas privados, la Caja
Municipal y un aporte de los fondos rotatorios del Estado. Dichos fondos se aportaron a tasas
de interés mensuales que variaban entre 1 por ciento y 5 por ciento formando una estructura
de financiamiento de la campafa agricola con un costo financiero promedio de 2 por ciento
mensual. En dicha campafa participaron 217 productores con un area total de 650 hectareas.

Bajo este esquema se han logrado indices de rentabilidad de 50 por ciento en la primera
campafia (2000/2001) frente al 35 por ciento de los sistemas tradicionales de
comercializacion (Ministerio de Agricultura, 2002).

3. Caso Redes Productivas Sindicadas

Esta iniciativa se basa en un esquema de sindicacion de créditos, que consolida el
financiamiento que los proveedores de bienes y servicios de la cadena conceden a los
agricultores (facilidades de pago o venta al crédito los bienes, productos, insumos y/o
servicios) en una sola operacién crediticia global. En muchos casos estos proveedores son a
su vez compradores del producto agricola que financian con adelantos de dinero a los
agricultores.

Las acreencias que se generan a favor de estos proveedores se transfieren en dominio
fiduciario a una institucion financiera, la Caja Rural San Martin, mediante contratos de
fideicomiso. La Caja participa en calidad de proveedor de servicios financieros y crediticios a
favor de los prestatarios, complementando los créditos y facilidades de pago que concedan
los actores de la cadena (acreedores fideicomitentes) y también como fiduciario y
administrador del patrimonio fideicometido. Las actividades de promociéon y seleccion de
potenciales prestatarios (agricultores con menos de 15 hectareas de cultivo) son realizadas
por los agentes promotores de la Red y la calificaciéon del productor para el otorgamiento del
crédito esta a cargo de la Caja.
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Existe un agente articulador neutral que actua como Gerente de la Red y tiene como funcién
coordinar e integrar las funciones que cada agente cumple en la Red y que han sido
establecidas mediante convenios o contratos. En el momento del estudio el Gerente era el
Proyecto de Reduccién y Alivio de la Pobreza (Proyecto PRA) financiado por USAID e
implementado por Chemonics International. El gerente también esta a cargo del monitoreo
para que los bienes, servicios y compromisos asumidos se cumplan a tiempo y
adecuadamente segun los objetivos y metas, y provee informacion en tiempo real de las
operaciones sindicadas.

El disefio de las Redes se apoya en tres elementos técnicos: i) un sistema de monitoreo de
toda la cadena en tiempo real, que los integrantes pueden consultar en linea o a través de
la gerencia siempre que lo deseen y abarca todas las fases de la cadena, desde la
planificacion de la siembra hasta la venta y reparto de beneficios entre los miembros de la
Red; ii) la seguridad juridica que otorga un cuerpo legal disefiado ex profeso para este
esquema, que consta de un contrato marco bajo el que los miembros de la Red acuerdan
contratos bilaterales (ejemplo contrato de compraventa de insumos o de producto final); iii)
creacion de una pseudo central de riesgo con informacion de los miembros que antes
prestaban individualmente a los agricultores (compradores, proveedores de insumos,
procesadores, ONGs e instituciones financieras)

Este mecanismo de Redes Productivas Sindicadas permite: i) generar economias de escala;
ii) diversificar el riesgo entre varios inversionistas; iii) trasladar el menor costo financiero de
inversionistas con mejor calificacion de riesgo a la operacion sindicada; iv) ordenar la
participacion financiera de varios agentes inversores y disminuir sus costos operativos y/o de
seguimiento; v) disminuir los costos para los clientes finales (productores).

Se han conformado Redes de arroz (Bagua, Cajamarca) y maiz (San Martin). En el caso del
arroz se ha logrado atender a 250 agricultores durante tres campafias. Las empresas
involucradas financian mas del 80 por ciento del costo de la produccion y los agricultores
asumen el resto. A medida que se optimiza el proceso las firmas asumen mas riesgos,
financiando montos mayores por prestatario o montos absolutos por actividad y alargando
los plazos.

La reduccion del riesgo para cada agente que participa en la Red ha permitido bajar la tasa
de interés promedio mensual que paga el pequefio agricultor de 3,5 por ciento (sin Red) a
2,5 por ciento (con Red) para los préstamos en moneda nacional. Ademas, en la cadena
arrocera se ha logrado incrementar los rendimientos de produccién por hectarea en un 11
por ciento debido a la asistencia técnica y a mejoras en el manejo del cultivo. La reduccion
del costo financiero y el aumento en los rendimientos han hecho que el beneficio del
agricultor se incremente en un 73,5 por ciento. Los esfuerzos se orientan ahora a reducir los
costos de los insumos mediante el incremento del nimero de proveedores y la mejora de los
sistemas de compra y abastecimiento.

Ecuador

En Ecuador la importancia de la habilitacién es menor, o al menos no esta tan documen-
tada como en el caso peruano. El IIT Censo Nacional Agropecuario de Ecnador de 2000 analiza el
financiamiento de las unidades agricolas. El censo pone de manifiesto que los intermediarios
comerciales y los agroprocesadores son dos de las fuentes principales de financiamiento de los
agricultores, aunque por detras de los prestamistas y familiares. Segun el censo cerca del 13 por
ciento de las unidades menores de 10 hectareas recibe financiamiento principalmente de inter-
mediarios comerciales, mientras que cerca del 9 por ciento tienen como fuente principal de
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financiamiento a las empresas procesadoras. Los productores de entre 3 y 10 hectareas son los
que muestran vinculos financieros mas desarrollados con los compradores de sus productos,
ya sean intermediarios o firmas procesadoras.

La cadena de arroz ecuatoriana presenta muchos vinculos financieros entre los agriculto-
res y los demas eslabones. El acopiador de arroz actia en ocasiones como fomentador o habi-
litador de la produccion, facilitando o entregando adelantos en efectivo o en insumos al
productor. El acopiador interviene en dos momentos esenciales del cultivo: en la siembra, faci-
litando semillas, servicios de maquinaria y otros insumos y en la cosecha, cuando contrata la
mano de obra necesaria. De esta forma se asegura la entrega de la produccién en condiciones
favorables previamente establecidas.

En otros casos son los molinos o los comerciantes mayoristas quienes financian direc-
tamente a los productores arroceros. Por ultimo, algunos proveedores de insumos han empe-
zado a comprar cereales con caracteristicas especificas para atender supermercados y clientes
institucionales, para lo cual han establecido acuerdos de compra y financiamiento con varios
productores.

Cuando el apoyo es en efectivo se suele cargar un interés promedio del 5 por ciento men-
sual (cercano al tipo bancario). El acuerdo, usualmente verbal, puede respaldarse con una letra
de cambio y en ciertos casos con garantias personales como joyas o electrodomésticos.

El Instituto Latinoamericano de Investigaciones Sociales (ILDIS) indicaba en su Analisis
de Coyuntura Econémica del primer semestre de 2003 que mas de 15 000 productores reali-
zaban ventas atadas a los molinos por las que recibian un precio inferior al de mercado (de
hasta dos délares menos por quintal de arroz). Dicho estudio atribuia esta situacion a la falta
de acceso bancario del productor arrocero que es considerado cliente de alto riesgo!3. Faltaria
por analizar como en el estudio de Salcedo y Stiglich (2002) si el diferencial de precio de la
venta atada con la venta libre responde al alto riesgo y costo de transaccion de la operacion o
si existe un abuso de poder.

A este respecto, el estudio de caso de Ecuador muestra que la relacién entre el pequefio
productor arrocero y el molino o comerciante se basa en la mutua confianza, muchas veces en
el compadrazgo y que el productor no esta dispuesto a poner en riesgo esta relacion que le per-
mite financiar su actividad productiva, por lo que rara vez se producen ventas extra contrac-
tuales. Por su parte los comerciantes y molinos, a pesar de que tienen mayor poder de
negociacion debido a un mejor acceso al sistema financiero y a informaciones de mercado,
deben asegurarse un abastecimiento regular y bajo estandares de calidad e inocuidad cada vez
mas exigentes, lo que les impulsa a desarrollar vinculos sostenibles con productores.

13 En dicho periodo la calificacion de riesgo de mercado y entorno econémico del sector arrocero ecuatoriano era de 6
sobre 10.
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Argentina

En Argentina la crisis econémica y financiera del 2001-02 marcé un antes y un después
en el financiamiento canalizado desde la cadena a los productores. Antes de la crisis, los peque-
flos productores vendian inmediatamente la cosecha a acopiadores, quienes a través de un
corredor o en forma directa vendian a la industria local o a los exportadores. Los acopiadores
financiaban parcialmente la produccion y, a su vez, recibian fondos de actores hacia arriba en
el sistema comercial.

A raiz de la crisis se produjo una recomposicion de la situaciéon patrimonial de la cadena.
La devaluacion y pesificacion de las deudas en moneda extranjera, licuaron las deudas de los
productores con compradores, proveedores de insumos y la banca. Paralelamente los produc-
tores de granos percibieron grandes utilidades por la mejora de competitividad producida por
la devaluaciéon del peso argentino frente al ddlar y los buenos precios internacionales de los
cereales en ese periodo. Todos estos factores incrementaron la liquidez de los agricultores.

La relacién de dependencia financiera entre productores y acopiadores se debilité ain mas
ante la posibilidad de almacenar el producto en finca gracias a la silobolsa, cuya difusién ha
alcanzado el 20 por ciento del grano producido en el pafs, segin el Instituto Nacional de
Tecnologia Argentina (INTA). La silobolsa es un sistema sencillo y barato de almacenaje de

grano en enormes bolsas plasticas, que posibilita la separacion en partidas diferenciadas por
calidad.

Igualmente antes de la crisis, las cooperativas financiaban el 80 por ciento de las necesi-
dades de capital de trabajo de los productores arroceros miembros, mediante el adelanto de
insumos (semillas y agroquimicos). Actualmente el agricultor socio no solicita financiamiento
de campana a la cooperativa sino que usa con fondos propios o, a lo sumo, utiliza comple-
mentariamente el crédito comercial que tiene disponible en la medida en la que esto no impli-
que un incremento del costo de las operaciones.

Caso Asociacion de Cooperativas Argentinas, ACA- financiamiento al socio productor

Hasta el 2002 las cooperativas de primer grado que recibian fondos de ACA, financiaban a
su vez a los agricultores socios, los cuales no estaban obligados a vender a través de la
cooperativa. Tampoco existia vinculacion contractual entre el productor y ACA a excepcion
del programa de maiz flint (300 productores con una extensién promedio de 37 hectéareas),
que vinculaba a través de un contrato al productor que recibia semilla y se comprometia a
entregar una determinada cantidad de producto al momento de la cosecha.

Con la devaluacién, la pesificacion y la buena coyuntura de precios, las deudas de los
productores con las cooperativas se redujeron y pudieron ser saldadas comodamente. En el
presente, el crédito bancario para financiar la pre-campafa, que era muy utilizado antes de
la crisis, no existe. Ante la disminucion de las necesidades de financiamiento y la reticencia
del productor para entregar la mercaderia, las cooperativas han reimplantado el «plan canje
de insumos por produccién», con el objetivo de incentivar la entrega de mercaderia y
mantener la continuidad en los canales de comercializacion.
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El plan canje de insumos por producciéon mencionado es uno de los métodos mas usa-
dos tradicionalmente en Argentina para canalizar financiamiento hacia la produccion. Consiste
en que el acopiador, cooperativa, molino o proveedor de insumos facilita insumos al agricultor,
quien le paga en producto a la cosecha. El cambio de escenario macroeconémico en 2002
impulso las operaciones de canje de granos por insumos porque eliminaba el riesgo cambiario
(los precios de los insumos y los cereales son en ddlares) en un perfodo caracterizado por la
continua y significativa fluctuacion del tipo de cambio. Asi las operaciones de canje, que origi-
nalmente se limitaban a insumos (fertilizantes, semillas, fungicidas, entre otros), pasaron a
incluir también la adquisicién de maquinarias, automotores y bienes inmuebles.

El gran nimero de ventas concretadas bajo esta modalidad y la necesidad del sector pro-
ductor de cereales de aprovechar la coyuntura de alta rentabilidad para renovar sus equipos,
llevo a que los proveedores de bienes de capital e insumos acumularan grandes existencias de
estos productos y entraran en un nuevo negocio: la compraventa de cereales.

Costa Rica

En Costa Rica no es tan usual que los procesadores y comerciantes financien a los pro-
ductores de granos. Estos tltimos suelen recibir crédito de los proveedores de insumos agti-
colas en primer lugar, de instituciones financieras, amigos y parientes. El crédito comercial es
minoritario pero hay notables excepciones. Una de ellas es en la cadena de frijol, en la que un
10 por ciento de los productores que venden en forma directa al procesador reciben adelantos,
sin diferencias en el precio de venta ni pago de intereses y apenas por unos pocos dias para que
puedan pagar el servicio mecanizado de arranque y trillado. Se trata generalmente de un acuer-
do verbal, aunque en algunos casos se da como garantia una letra de cambio, que no se llega a
inscribir. La segunda excepcion encontrada es mostrada en el recuadro que sigue.

Caso de proveedores de arroz y frijol de Hortifruti, Costa Rica

En 2004 Hortifruti convencid6 a uno de los bancos que opera con la Corporacion de
Supermercados Unidos (CSU)- grupo al que esta vinculado - para que financiara a los
agricultores que les proveen de arroz y frijol en Costa Rica. Se trata de un convenio tripartito
en el que esta de por medio el compromiso doble de Hortifruti de adquirir la cosecha y de
asumir el pago de las deudas en caso que algun productor no lo haga; es decir, Hortifruti es
el garante de las operaciones (Ohio State University, 2005).

Brasil

En Brasil, probablemente debido al alto grado de intervencion estatal en el financiamien-
to agricola, no se han constatado vinculos financieros entre los productores de cereales y sus
compradores. La mayoria de las operaciones de compraventa se realizan al contado sin que se
otorguen pagos adelantados para asegurarse el abastecimiento.
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Figura 10. Financiamiento del agricultor al comprador
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Los productores también financian agentes hacia arriba en la cadena de valor. Los
productores de arroz de Costa Rica, Ecuador y Pert aceptan pagos diferidos del molino de
hasta cuatro semanas. También los mayoristas de granos brasilefios y argentinos pagan por el
producto en un plazo que va desde 1 a 30 dias, pero se carga un interés que depende del poder
de negociacion de las partes.
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4. Estudios de caso:
Financiamiento de la comercializacion
de productos hortofruticolas

En este capitulo se analizara, de forma analoga a como se hizo con la cadena de cerea-
les, cémo se conforman las cadenas hortofruticolas en los paises estudiados, cuales son las
fuentes de financiamiento de la comercializacién de estos productos y finalmente, se revisa-
ran las relaciones de financiamiento desplegadas en el sistema comercial, desde el campo
hasta el consumidot.

Se ha considerado solo la cadena de productos hortofruticolas frescos.

DESCRIPCION DE LA CADENA DE VALOR HORTOFRUTICOLA

En la Tabla 2 se ilustran las caracteristicas esenciales que definen las cadenas de valor de
frutas y hortalizas frescas en los paises objetos de estudio.

LLa mayoria de las observaciones realizadas en el punto 3.1 sobre la estructura de las cade-
nas de arroz es también aplicable a este apartado. Algunas reflexiones especificas se refieren a
lo siguiente:

e Las cadenas de frutas suelen estar, en general, mas desarrolladas que las de hortalizas y en
consecuencia ostentan mayores indices de integracion, concentracién y formalidad,
ademas de una mayor disposicion a la exportacion.

*  Reardon y Berdegué (2003, 2004) han tratado extensamente los efectos de la rapida
difusién de los supermercados sobre las cadenas hortofruticolas de América Latina. Sin
entrar a discutir si son los supermercados o los mercados mayoristas quienes tienen una
posicion dominante en la cadena, es cierto que los supermercados estan exhibiendo una
participacion creciente del comercio detallista de frutas y hortalizas frescas, aunque es
mucho menor a su cuota de alimentos procesados, y que emplean mecanismos de
abastecimiento distintos a los del segmento tradicional. La influencia de los
supermercados en la configuraciéon de las cadenas se deja también sentir en los flujos de
financiamiento de las mismas.
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Tabla 2. Caracteristicas de las cadenas hortofruticolas estudiadas

Pais Caracteristica Descripcién
Argentina Escala Grandes escalas de operacion agricola en la cadena de frutas
y escalas menores en la de hortalizas.

Integraciéon Los agentes no integrados verticalmente son minoria.

Territorialidad La cadena de hortalizas se orienta al mercado doméstico y la
de frutas preferentemente a la exportacion.

Formalidad Mayor formalidad en la cadena de frutas que en la de
hortalizas.

Los mercados concentradores dominan el mercado
doméstico.

Gobernabilidad Ver tabla 1 (pag. 10-11)

Entorno

Brasil Escala Mayores esclas de operacion en la cadena de frutas que en la
de hortalizas.

Integracion Notable integracién vertical y horizontal.

Territorialidad Orientacién al mercado doméstico de la cadena de hortalizas
y al mercado nacional y de exportacion en el caso de las
frutas.

Formalidad Cadena predominantemente formal.

Gobernabilidad Los supermercados tienen una cuota de mas del 50 por ciento
del comercio detallista de frutas y hortalizas. Los mercados
centrales tienen un rol esencial como concentradores de
oferta en la cadena de frutas. Ver tabla 1 (pag. 11-12)

Entorno

Costa Rica Escala Predominio de pequefios y medianos productores.

Integraciéon Limitada integracién vertical y horizontal.

Territorialidad Produccién para el mercado doméstico con creciente
exportaciones de frutas.

Formalidad Cadena mixta con agentes formales e informales.

Gobernabilidad El CENADA, una central mayorista, y Hortifruti, gran
acopiador privado de los supermercados, dominan la escena
hortofruticola.

Entorno Gran esfuerzo publico-privado para promover la
diversificacion y adicidon de valor en el sector hortofruticola.

Ecuador Escala Operacién a micro y pequefia escala en todas las etapas.

Integracion Reducida integracion vertical y horizontal.

Territorialidad Produccioén para el mercado doméstico.

Formalidad Cadena predominantemente informal.

Gobernabilidad Los mayoristas ostentan el liderazgo de la cadena.

Entorno Ver tabla 1 (pag. 10-11)

Peru Escala Operacién a micro y pequefia escala en todas las etapas.

Integraciéon Reducida integracion vertical y horizontal.

Territorialidad Produccién para el mercado doméstico.

Formalidad Cadena predominantemente informal.

Gobernabilidad
Entorno

Los mayoristas lideran la cadena.
Entorno relativamente estable.
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FUENTES DE FINANCIAMIENTO DE LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
HORTOFRUTICOLAS

En la presente seccion se analiza como los comerciantes de frutas y hortalizas financian
sus inversiones y el capital de trabajo necesario para desarrollar sus actividades.

Financiamiento del capital de trabajo
Comerciantes mayoristas

Los comerciantes mayoristas ademas de jugar un papel importante en la distribucion y for-
macion de precios, prestan fondos a productores, acopiadores y comerciantes minoristas.

En Perd, segun Alvarado, dos tercios de los mayoristas de productos hortofruticolas tie-
nen acceso a financiamiento externo. Es un financiamiento mixto que Alvarado divide en dos
categorias. La primera, formada por créditos del sector financiero y créditos eslabonados con
agentes formales de la cadena hortofruticola, esta «constituida por facilidades de capital de tra-
bajo e inversion por montos relativamente altos, plazos mas largos y tasas de interés mas bajas»
(Cuadro 2). Si bien las condiciones de estos préstamos son mas favorables, se requiere contar
con garantias reales y se incurren en costos de transaccién mayores!4. La segunda categoria
corresponde a un financiamiento de punta mayoritariamente informal caracterizada por ser
«complementaria, representada por una demanda de préstamos por montos reducidos, plazos
cortos, sin garantias convencionales, y bajos costos de transaccion, que permite aprovechar
oportunidades de negocio de corto plazo, suavizar las fluctuaciones del consumo y enfrentar
contingencias» (Alvarado et al, 2001). En esta categoria se incluye el crédito comercial.

Cuadro 2. Condiciones de los préstamos a comerciantes mayoristas

Financiamiento formal Financiamiento informal
Monto promedio ($EE.UU.) 3 080 654
Tasa de interés promedio mensual 4.8 % 5,6 %
Plazo promedio (meses) 12 3
Uso de garantias (numero de casos) 61 11
Costos de transaccion / préstamo promedio 1,9 0,4

Fuente: Alvarado et al., 2001.

14 EI 73 por ciento de las transacciones crediticias formales se realizan con respaldo de garantias, frente a sélo un 9 por
ciento del numero de transacciones en el mercado informal. Los préstamos formales tienen mayores costos de
transaccion; considerando so6lo los costos directos es casi 2 por ciento del monto promedio de crédito.
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Esto concuerda con el hecho de que el 73 por ciento del nimero total de créditos obteni-
dos por los comerciantes mayoristas corresponde a fuentes informales de crédito; mientras que
en volumen, el 64 por ciento de los fondos provienen de instituciones financieras formales. La
gran mayoria de los créditos de los mayoristas fueron solicitados para capital de trabajo.

En Ecuador, los comerciantes mayoristas son mas dependientes de sus propios recursos,
no obstante, también acceden a créditos bancarios convencionales (lineas de crédito comercial
o de consumo), micro créditos y adelantos de otros comerciantes.

Los comerciantes entrevistados en los cinco estudios de caso sefialaron que los nuevos
estandares de calidad y sanidad de las frutas y verduras impuestos por sus clientes y las autori-
dades publicas les exige mayores niveles de capital de trabajo y nuevas inversiones. Ciertos pro-
cesos requeridos para tal fin tienen un costo dificilmente recuperable que merma la rentabilidad
del negocio, por lo que tienen dificultades en ampliar o acceder a nuevos créditos para imple-
mentarlos.

Comerciantes minoristas tradicionales

Los comerciantes minoristas tradicionales se financian con fondos propios, microcréditos
y crédito comercial de los comerciantes mayoristas.

El microcrédito requiere un minimo de seis meses de experiencia en el sector. Son ofreci-
dos mayoritariamente por las Cooperativas de Ahorro y Crédito, las Cajas Municipales y
Rurales y recientemente también por la banca comercial. Su concesion se basa en la capacidad
del empresario de generar recursos que permitan satisfacer el crédito y no tanto las garantias
hipotecarias o prendarias que el comerciante pueda ofrecer. Se adecuan mejor al perfil del
comerciante minorista que no necesita montos muy elevados de capital de trabajo, prefiere
hacer pagos mas pequefios de forma quincenal o mensual y que solo puede presentar garantia
personal. El estudio realizado muestra que las condiciones de productos de micro crédito ofre-
cidos por diversas instituciones son bastante competitivas. En el caso ecuatoriano, por ejem-
plo, las condiciones de los créditos a los cuales han tenido acceso los minoristas de frutas y
verduras entrevistados alcanzan un monto promedio de 3 500 ddlares EE.UU.,, con plazos de
hasta 22 meses, presentacion de garantfas personales y pagos mensuales.

Las ventas a crédito son habituales en esta cadena: del productor al intermediario, de éste
al mayorista, que a su vez vende a crédito al minorista en funcién de la confianza existente entre
las partes.

El acceso a fuentes externas de financiamiento no es homogéneo. El otorgamiento del
crédito por parte de la banca o de otros comerciantes depende de la permanencia o antigiiedad
en el negocio, lo cual impone una barrera de entrada a los potenciales interesados en empren-
der una actividad comercial minorista. Para aquellos empresarios nuevos en el sector, con mal
historial crediticio o que no tengan las garantias exigidas las alternativas son reducidas. O recu-
rren a préstamos de familiares y amigos o a prestamistas informales o agiotistas conocidos
localmente como «chulgueros». Diversos estudios destacan que los agiotistas tienen un rol deci-
sivo en el financiamiento de las cadenas agropecuarias ecuatorianas, sobre todo de los agentes
mas débiles como son los pequefios productores, procesadores artesanales y comerciantes. La
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tasa de interés de estos préstamos supera el 5 por ciento mensual y en ocasiones roza la usura.
Lamentablemente, aunque la usura es un delito sancionado con prisién y multa segin el Cédigo
Civil ecuatoriano la falta de control estatal y la proteccion de esta actividad por parte de los mis-
mos prestatarios la vuelve una practica usual.

Innovaciones financieras

El mercado de capitales de Argentina es uno de los mas desarrollados de la region.
Tradicionalmente solo las grandes empresas tenfan acceso a €l, pero en los ultimos tiempos se
estan dando innovaciones financieras que posibilitan el acceso a financiamiento de pequefias y
medianas firmas. En el caso que se presenta a continuacién, pequefios citricultores asociados
financiaron la comercializaciéon de sus productos mediante una emision de obligaciones nego-
ciables gracias a que contaban con el aval de una Sociedad de Garantia Reciproca que aprobé
su proyecto.

Frutucuman S.A. - Emision de Obligaciones Negociables garantizadas por una
Sociedad de Garantia Reciprocal5, Argentina

Frutucuman es una sociedad fundada en 2001 por pequefos productores de citricos de la
provincia de Tucuman, con el objetivo de realizar ventas conjuntas, mejorar su acceso al
financiamiento de la produccién y la comercializacién y obtener mejores condiciones de los
proveedores de insumos.

En 2002 Frutucuman emitié obligaciones negociables de corto plazo por un monto maximo
en circulacion de 750 000 délares EE.UU. La emision de las obligaciones conté con el aval de
Garantizar SGR16, que se comprometia al pago del capital y los intereses en caso de mora
de Frutucuman, y una vez que los inversores hubiesen agotado todas las gestiones
administrativas para el cobro de sus acreencias.

Los buenos resultados obtenidos en su primera emision llevaron a Frutucuman S.A. a repetir
la operatoria al afio siguiente con una segunda emision por 228 000 dodlares a 180 dias y con
un monto minimo por titulo de 100 ddlares. De esta manera, Frutucuman consiguié capital
para comercializar sus productos en un momento donde el crédito bancario era inexistente
sobre todo para firmas de su tamafio.

Financiamiento de los activos fijos

La mayoria de comerciantes de frutas y hortalizas entrevistados en Perd, Ecuador, Costa
Rica y Brasil no invierten en sus locales, sino que los suelen alquilar debido sobre todo a las
politicas municipales vigentes. Solo uno de los comerciantes entrevistados en Brasil habia soli-
citado un crédito bancario para mejorar sus almacenes.

15 Las Sociedades de Garantia Reciproca son sociedades que administran un fondo de riesgo, constituido por aportes de
los socios protectores, cuya funcion es la cobertura de las garantias otorgadas a los socios participes, que son pequefias y
medianas empresas a las que se brindan garantias y asesoramiento técnico, econémico y financiero. Para mayor
informacién consultar el capitulo 5.

16 Garantizar SGR es la Sociedad de Garantias reciprocas del Banco de la Nacion Argentina.
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La inversiéon mas usual consiste en la adquisicién de una unidad de transporte para faci-
litar la compra y el transporte de los productos. Los comerciantes destinan una cierta cantidad
de sus ahorros para este fin y financian la diferencia a través de créditos bancarios, de bancos
privados o cooperativas de ahorro y crédito de los cuales son clientes, lo cual les facilita la
obtencién del préstamo.

Mas alla de esta pequefia inversion, las pequefias firmas que comercializan productos hor-
tofruticolas tienen un acceso muy restringido al financiamiento a largo plazo, lo que obs-
taculiza la incorporacion de las innovaciones logisticas y comerciales que los mercados
demandan. A esta realidad del sector se suma la imposibilidad de los productores de frutas de
acceder al crédito para reconvertir sus plantaciones, con lo cual se imposibilita la incorporacion
de adelantos tecnoldgicos y modificaciones varietales demandadas por el mercadol”.
Igualmente la falta de financiamiento impide la incorporacion de insumos, procesos y equipos
para la eliminacién definitiva de plagas que afectan la comercializacién de estos productos.

RELACIONES CRUZADAS DE COMERCIALIZACION Y FINANCIAMIENTO EN LA
CADENA HORTOFRUTICOLA

A continuacién se presentan las relaciones cruzadas encontradas en las cadenas de frutas
y hortalizas estudiadas.

Vinculos financieros dentro del sistema de comercializacion de frutas y
hortalizas

En este esquema simplificado y en las figuras sucesivas, las flechas representan los flujos
financieros que se establecen e indican el sentido en que se producen.

Figura 11. Sistema simplificado de comercializaciéon de frutas y
hortalizas

Supermercado

Acopiador > Mayorista / Consumidor
Minorista tradicional

Figura 12. Relacion con el acopiador

Acopiador - Mayorista

17 El horizonte de planificacion de la produccién de frutas es muy extenso y la inversién requerida tiene un periodo de
recupero mucho més prolongado que en el caso de las hortalizas.
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En la cadena hortofruticola el mayorista es la principal fuente de crédito de los aco-
piadores. Un ejemplo de ésto es la cadena de brécoli en sectores de la Sierra Central de
Ecuador donde el mayorista adelanta alrededor del 50 por ciento del valor total de la transac-
cion al acopiador, el cual se compromete a entregar el producto en las condiciones de calidad
y volumen acordadas.

Figura 13. Relacion con el sector minorista

Supermercado

Mayorista

Minorista tradicional

Los mayoristas también canalizan financiamiento hacia los eslabones detallistas.

En Brasil los mayoristas del mercado central entregan el producto a los minoristas tradi-
cionales y a los supermercados!® a crédito, por un plazo de 15 a 20 dias.

El 60 por ciento de los comerciantes mayoristas peruanos otorga por lo menos un crédi-
to al afo, ya sea a productores agricolas, acopiadores, intermediarios y comerciantes minoris-
tas. E1 61 por ciento del numero total de créditos se destinan a productores agricolas y 33 por
ciento a comerciantes. El 85 por ciento de estos préstamos no estan sujetos a pago de intere-
ses, debido a que estas transacciones eslabonadas a la actividad comercial se utilizan como
medio para lograr mayores margenes de ganancia asegurando mayores volimenes para su
comercializacion. Los comerciantes mayoristas conocen a sus prestatarios por un tiempo pro-
medio de 5 afos; es decir, los comerciantes prestan a personas con las que han establecido vin-
culacién comercial por un tiempo largo, que les ha permitido conocer voluntad y capacidad de
pago. El 80 por ciento de los comerciantes mayoristas declaran que no realizan visitas de segui-
miento a los deudores. Las garantias y documentos con valor coercitivo tienen un rol marginal
en el otorgamiento de créditos. En el 54 por ciento de las transacciones crediticias el prestata-
rio sélo firma un cuaderno de control donde se lleva el registro de los desembolsos y pagos del
crédito, en el 15 por ciento de las transacciones se suscriben letras o pagarés y solo 0,7 por cien-
to suscriben contratos (Alvarado et al, 2001).

En Costa Rica la venta a crédito de mayoristas a minoristas de frutas y vegetales es una
practica muy difundida que puede llegar hasta el 75 por ciento del total de ventas. Sin embar-
go, no esta exenta de riesgo. Varios mayoristas entrevistados en CENADA hacen referencia a
compradores morosos, razon por la cual a algunas personas les venden solo al contado. Otro
mayorista report6d que el exceso de crédito le impidié contar con el capital de trabajo suficien-
te, lo que le llevo recientemente a dejar su negocio.

18 Los grandes supermercados brasilefios rara vez se abastecen en los mercados mayoristas, excepto cuando sus
proveedores registrados no logran satisfacer algun pedido. Los minoristas tradicionales recurren al mercado mayorista
central con regularidad para completar el surtido de productos que obtienen de sus proveedores directos.
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En el Mercado Mayorista de Ambato, Ecuador, la practica comercial mas extendida es
comprar al productor al contado para conseguir mejores precios y vender a crédito a los comer-
ciantes minoristas (48 a 72 horas minimo, que es el tiempo requerido para la venta al detalle de
los productos hortofruticolas en ferias o mercados municipales). Los 30 socios de la
Asociacion de Comerciantes de Fruta Nacional de este mercado admiten que dicha practica
exige tener mas capital de trabajo disponible del que tienen acceso y muchos se ven forzados
a abandonar la actividad.

El desafio financiero de abastecer a los supermercados

La participacién de los supermercados sobre el mercado minorista de alimentos del pafs
es de un 80 por ciento en Brasil, 57 por ciento en Argentina, 50 por ciento Costa Rica y pre-
senta cifras inferiores en paises como Ecuador (31,3 por ciento) y Perd con menor renta per
capita (Reardon y Berdegué, 2003). Las cifras de participacion de los supermercados en el sec-
tor de frutas y verduras frescas son dificilmente estimables ya que no se tienen estadisticas con-
tiables de los volumenes negociados en los mercados tradicionales. De todas formas, se podria
decir grosso modo que la participacion de los supermercados en el mercado detallista de fruta y
verdura fresca oscila entre la mitad y dos tercios del total de su participacién en el mercado
minorista alimentariol.

Esta reestructuracién de los mercados afecta también al financiamiento de la comerciali-
zacion agricola. Los supermercados imponen requisitos financieros mas exigentes que impli-
can mayor necesidad de capital de trabajo y la realizacién de nuevas inversiones en
infraestructura y procesos. Abastecer a los supermercados requiere mucho mas capital de tra-
bajo que abastecer mercados tradicionales por tres motivos principales. El primero es que los
supermercados establecen condiciones financieras mas rigurosas que los canales de ventas tra-
dicionales, en cuanto a plazos de pago (15 a 60 dias de periodo de pago), mercaderias gratis por
apertura de nuevos locales, descuentos durante el periodo promocional, cobertura de desechos
y pérdidas, comisiones de publicidad y mercadeo y reparto entre las distintas tiendas. En segun-
do lugar, las operaciones de provision a los supermercados son formales y por lo tanto estan
sujetas a impuestos en un contexto donde la mayoria de las transacciones de venta de frutas y
vegetales son informales?’. Y por dltimo, para cumplir con los atributos requeridos por los
supermercados hay que realizar una serie de inversiones en infraestructura (por ejemplo, alma-
cenes, planta empacadora, cadena de ftio, etc.) y/o procesos (control de calidad del producto,
certificacion externa, sistema de trazabilidad, etc.)

El caso de la Cooperativa Agropecuaria de Ibiuna, extraido de Mainville 7 2/4(2003) ilus-
tra a la perfeccion los gastos e inversiones que implica abastecer de productos hortofruticolas
a las cadenas de supermercados.

19 Belik (2000) estima que los supermercados son responsables por el 50 por ciento de las ventas de vegetales frescos a
consumidores en Brasil. En el caso de Argentina la participacion es aproximadamente del 30 por ciento (Reardon, Timmer
et al. 2003)

20 En Peru, por ejemplo se ha calculado que tanto en la cadena de frutas y verduras, el 95 por ciento del total de
transacciones son informales.
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Caso CAISP, Brasil extraido de Mainville, Branco y Vidar, 2003

La Cooperativa Agropecuaria de lbiuna, Sao Paulo (CAISP) se ha especializado en el
suministro de frutas y hortalizas a grandes cadenas de supermercados e hipermercados.

CAISP compara el impacto en sus necesidades de capital de trabajo de trabajar con
supermercados en lugar de con mercados tradicionales:

= Mayores exigencias financieras. Los plazos de pago de las grandes cadenas se alargan a
50 dias, frente a 30 dias del comercio tradicional. Ademas los supermercados exigen
promociones al menos una vez al mes, dependiendo del producto, en ocasiones con la
presencia de promotores del proveedor en las tiendas.

 Modificaciones de productos y procesos logisticos y comerciales. La cooperativa ha
ampliado la linea de productos ofrecidos para lograr el surtido minimo exigido por la gran
distribucion; ha modificado el etiquetado para incluir cédigos de barras, tablas de
sustancias nutritivas y nimeros de servicios al cliente; realiza analisis de inocuidad de los
alimentos y ha invertido en logistica (instalaciones electrénicas ya que los pedidos se
realizan via internet, transporte refrigerado, cajas plasticas, etc.).

* Inversiones productivas. Los socios han debido realizar inversiones individuales para
mejorar el predio agricola, entre las que destacan inversiones en infraestructura fisica,
maquinaria, equipos, adopcién de nuevas variedades de plantas y entrenamiento del
personal.

CAISP ha realizado la mayoria de las inversiones con fondos propios excepto las maquinarias
y equipos, que han sido financiadas por el programa gubernamental de Financiamiento de
Maquinaria y Equipos (FINAME).

Los pequefios y medianos productores hortofruticolas se vinculan con los supermercados
a través de figuras intermedias como procesadores, mayoristas especializados o proveedores
preferidos. El rol de estos intermediarios es concentrar volimenes, reunir una gama amplia de
productos y asegurar el cumplimiento de los estandares que los supermercados demandan.
Muchos de estos intermediarios para asegurarse la provision de los productos diferenciados
demandados por los supermercados han desarrollado relaciones estables con agricultores que
involucran servicios vinculados como el financiamiento, la asistencia técnica y servicios de cer-
tificacion de calidad.

Cada vez mas los supermercados instauran un registro de proveedores que establece un
marco de contratacion (las condiciones no se negocian cada vez, con excepcion del precio) que
no supone una garantia de compra por parte del supermercado. Esto puede desincentivar arre-
glos sostenibles del proveedor con productores, en el caso de que el proveedor registrado no
cuente con mercados alternativos para ese tipo de producto.

El peso financiero de la relacién con los supermercados se reparte entre los intermedia-
rios y los agricultores. Por ejemplo, los acopiadores privados de Costa Rica pagan a los agri-
cultores que los proveen a las dos semanas de la recepcion del producto y venden a crédito a
los supermercados, hoteles y restaurantes. El crédito del acopiador a la cadena de supermerca-
dos a la que se vincula, es de 7 a 12 dfas, mientras que el sector hotelero pide trabajar con pla-
zos de entre 60 y 90 dfas.
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Caso Hortifruti, Costa Rica21

Hortifruti es un mayorista especializado que abastece de frutas y hortalizas frescas a la
Corporacion de Supermercados Unidos (CSU), que ostenta el 80 por ciento del mercado de
gran distribucion en Costa Rica. La actividad de comercializacion de frutas y vegetales,
creada en 1972, es la mas antigua de Hortifruti y por su volumen de operacién, es la
comercializadora lider en su ramo en Costa Rica y Centroamérica.

La empresa tiene relacién con casi 400 proveedores y 15 organizaciones agricolas que le
proveen de vegetales, en contraposicion a grandes cadenas de supermercados de otros
paises, que se abastecen con un nimero reducido de productores (70 en Argentina). Se trata
de relaciones bastante estables, 4.3 afios de vinculacién promedio con Hortifruti, segun una
muestra no aleatoria de proveedores de Hortifruti entrevistados, de granos, frutas y
vegetales (OSU, 2005).

Hortifruti no tiene un programa de crédito para sus proveedores. Solo en los casos puntuales
mencionados a lo largo del documento, ha dado financiamiento directo o avalado a sus
proveedores. No obstante, los proveedores de Hortifruti entrevistados por el equipo de OSU
tuvieron acceso a todo tipo de fuentes, de las formales tradicionales (bancos estatales,
bancos privados, cooperativas de ahorro y crédito), hasta el crédito de proveedores de
insumos (de los mas importantes), amigos y parientes y empresas vendedoras de vehiculos.
Aunque algunos de ellos, desde antes de vincularse ya tenian acceso a muchas de las fuentes
de financiamiento con que hoy operan, el 90 por ciento reconocid el efecto positivo de las
ventas a Hortifruti en su acceso a crédito, ya sea porque les abrié las puertas de nuevas
fuentes de financiamiento o porque mejoré las que ya tenian.

Los productores con los que trabaja Hortifruti son de todo tipo, en términos de tamafio, nivel
educativo y tipo de producto, pero tienen en comuUn estar dispuestos a someterse a un
esquema de comercializacion moderno, en el que hay que cumplir con una serie de normas
de calidad (tamafio, forma, sabor, color, maduracioén, higiene), de sanidad, de inocuidad, asi
como cumplir con fechas y horarios de siembra, de cosecha y de entrega y dejar atras
practicas tradicionales como usar plaguicidas téxicos o no cosechar cuando hay mucha lluvia,
pues entendieron que los consumidores en los supermercados compran todos los dias,
independientemente del clima en las zonas agricolas.

El efecto final que se observa, de la relacién de Hortifruti con sus proveedores (productores
y procesadores) va, incluso, mucho mas alla del acceso al crédito. Se trata de un papel de
los supermercados y acopiadores como agentes de cambio, pues difunden conocimiento,
promueven especializacion y provocan un aumento de la productividad y, en general, una
transformacion de la agricultura tradicional.

En varios paises de la region se estan tomando acciones para tutelar los derechos de los
proveedores. En Argentina se adoptd una ley en marzo de 2002 que solicita el pago para los
productores de frutas y verduras frescas dentro de un lapso de 30 dias y se ha fomentado la
adopcion de buenas practicas empresariales para optimizar las relaciones entre minoristas
(supermercados) y proveedores, protegiendo a ambas partes. Asi en el 2001 se acordd un codi-
go privado de practicas comerciales donde se pactaron entre otras cosas, acuerdos sobre los

21 Estudio de caso realizado por el consultor Rodolfo Quirds, basado en el estudio de la Ohio State University, 2005 para
AMAP/USAID.
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plazos de entrega y pago de las mercaderias (Camara Argentina de Supermercados,
http:/ /www.cas.com.ar/site/home/codigo.htm)

En Costa Rica también estd en proyecto un Cédigo de Ftica que estin promoviendo la
Camara Costarricense de la Industria Alimentaria (CACIA) y los supermercados.

Vinculos financieros desarrollados entre productores
y el sistema comercial

Figura 14. Relacion entre agricultores y compradores

Agricultor

A
Y

Elaborador / Comerciante

Los productores son tanto receptores de financiamiento de eslabones hacia arriba en la
cadena, como prestamistas cuando aceptan pagos diferidos por sus productos.

Esta idea de bidireccionalidad se representa en la figura lateral.

Figura 15. Financiamiento al agricultor

Agricultor

A

Comerciante

En primer lugar analizaremos el financiamiento de los comerciantes hacia los pro-
ductores.

En Brasil los mayoristas y los productores de fruta y vegetales realizan contratos infor-
males que involucran un pago adelantado por parte del mayoristas para cubrir ciertos costos
del cultivo (Lourenzani y Silva, 2003). El pago se descuenta cuando el agricultor lleva el pro-
ducto a la central mayorista, en ocasiones hasta tres meses después del adelanto y sin cargar
interés. Los agricultores afirman no sentirse completamente satisfechos de estos acuerdos pero
continian con la relacién comercial porque el pago esta garantizado. Es también frecuente que
los comerciantes se integren verticalmente hacia la produccion para asegurarse un abasteci-
miento regular y en grandes volimenes de ciertos productos que no se encuentran facilmente
en las inmediaciones. Ambas situaciones denotan la incertidumbre del abastecimiento de pro-
ductos hortofruticolas de alto consumo que los comerciantes no pueden asegurarse con trans-
acciones de puro mercado.
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En Argentina el mayorista de productos hortofruticolas, en especial de vegetales, adelan-
ta generalmente insumos y semillas al productor. Normalmente estas transacciones eslabona-
das son beneficiosas para ambas partes pero en tiempos de la crisis, la falta de mecanismos
alternativos de financiamiento aumenté el poder del mayorista sobre el productor y elevé los
descuentos al momento de la liquidacién de la mercaderfa.

Las cooperativas hortofruticolas argentinas son una fuente de financiamiento trascenden-
tal para sus socios. A continuacién se muestra la experiencia de una cooperativa que financié
la reconversioén productiva de sus socios.

Reconversion citricola por la Cooperativa Tabacalera de Misiones, Argentina

En 1992 la Cooperativa Tabacalera de Misiones invit6 a 1 100 pequefios productores de
tabaco a participar en un programa de reconversion citricola. La experiencia de la regiéon en
citricos y la infraestructura existente aseguraban la factibilidad del proyecto. La Cooperativa
otorg6 financiamiento para la inversion inicial (con plazos de 8 a 12 afos) y cubre los costos
operativos de la produccién de citricos, a través del adelanto de insumos. En contrapartida,
los productores se comprometieron a comercializar la totalidad de la producciéon a través de
la Cooperativa.

La cooperativa organiza el acopio hasta su planta de empaque, procesa y comercializa los
citricos. Presta ademas asistencia técnica, facilita equipos de pulverizacion, financia y
distribuye la totalidad de los insumos y capacita en forma constante a los productores sobre
su uso correcto. El pago a los socios se realiza en funcidon de la calidad a la entrega de la
mercaderia, momento en el que se descuentan los adelantos.

Figura 16. Financiamiento del agricultor al comprador
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Los productores también financian a agentes hacia arriba en el sistema de comer-
cializacion.

En Pert la venta a crédito de productos hortofruticolas a mayoristas es habitual. El cré-
dito se salda en un breve periodo de tiempo, por lo que las necesidades de capital de trabajo de
los mayoristas no son tan elevadas.

En Ecuador los acopiadores compran las frutas y vegetales en efectivo pero en ciertas cir-
cunstancias reciben los productos a crédito y cancelan la deuda en las siguientes 24 o 48 horas,
después de haber vendido el producto.
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En Brasil, Argentina y Costa Rica los productores aceptan un pago diferido por periodos
mas largos. En Brasil el pago se produce hasta 20 dias después de la entrega a un minorista tra-
dicional y hasta 60 dias en el caso de los supermercados. Algunos minoristas entrevistados pre-
tieren pagar a los productores cuando le entregan el siguiente lote de productos, de forma que
se aseguran nuevos abastecimientos. En Costa Rica, los acopiadores privados costarricenses
pagan al productor semanalmente con 14 dias de atraso entre el momento de la entrega y el
pago por ese producto. En Argentina, segun se ha visto ya, la compra de productos perecibles
se ha de pagar en un plazo maximo de 30 dias por ley.
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5. El papel del sistema financiero
en el financiamiento
de la comercializacion agricola

Se ha producido una «informalizacién» del financiamiento de las agrocadenas, posi-
blemente como resultado de las crisis econémicas y financieras de los dltimos afios, es decir,
las fuentes semiformales o informales de financiamiento han cobrado una mayor importancia
relativa. En Costa Rica, el acceso historico a fuentes formales reguladas en la década de los 80
superaba el 50 por ciento, en comparacioén con el poco mas del 10 por ciento actual. En
Ecuador, la crisis financiera y bancaria en los afos 1998-99 forzo el cierre de alrededor de 20
bancos y la congelacion de los depésitos bancarios de miles de clientes. La drastica reduccién
de los depositos determind la poca disponibilidad de créditos para actividades productivas y
comerciales del sector agricola, provocando un reposicionamiento de las fuentes informales en
el financiamiento de la comercializacién agricola. Brasil también experimentd una crisis finan-
ciera en el mismo perfodo. De forma analoga, durante la crisis argentina de 2001 y 2002 des-
aparecio el financiamiento bancario, al menos para el comercio agricola doméstico, mientras
que proliferaron una serie de instrumentos financieros innovadores que compensaron en ciet-
ta medida el vacio dejado. En Perd la implementaciéon del programa de Rescate Financiero
Agropecuario en 2001 produjo la salida masiva de agricultores del sistema financiero como
sujetos de crédito.

Ante la falta de financiamiento formal, los comerciantes y procesadores han diver-
sificado sus fuentes de financiamiento. El crédito bancario ha sido, en algunos casos susti-
tuido y en otros complementado, con créditos eslabonados de la cadena y otras fuentes
informales de financiamiento (amigos, familiares y agiotistas). En Ecuador por ejemplo, el 30
por ciento del total de transacciones que se efectiian en el sistema de comercializacién del arroz
son financiadas por otros actores de la cadena.

La «informalizacién» del financiamiento agricola esta ligada a la informalidad del
sector agrario. La comercializacién de productos agricolas en los mercados domésticos de
América Latina se desarrolla usualmente en la informalidad, en mayor o menor modo segun
los paises y cadenas de valor. En Perua por ejemplo, la informalidad en las cadenas de cereales
oscila entre el 90 al 95 por ciento, estimandose la evasiéon de impuestos del arroz en 16 millo-
nes de ddlares americanos en el afo 2002 (Verona, 2002)

Las relaciones entre la esfera formal y la informal son complicadas. Los comer-
ciantes y procesadores informales muestran reticencia a relacionarse con las instituciones finan-
cieras formales; en primer lugar, porque existe una percepcion de la banca como agente
fiscalizador y en segundo, porque los productos clasicos de la banca estan orientados hacia
clientes formales con buen historial crediticio y que pueden presentar las garantias requeridas.
Estos productos tradicionales no responden bien a las necesidades de la mayoria de comer-
ciantes y procesadores agricolas, quienes requieren tramites simples, flexibilidad de desembol-
so y pagos, costo del crédito adecuado y dificilmente pueden presentar garantias reales. Es mas,
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muchos comerciantes informales, aun pudiendo ofrecer garantias, prefieren no tomar el riesgo
sobre el patrimonio familiar.

Por su parte, la banca comercial no prioriza el financiamiento del comercio agricola, por-
que percibe la agricultura y actividades conexas, como negocios de alto riesgo. Esta descon-
fianza es ain mayor cuando se trata de colocar recursos a largo plazo en negocios de pequefia
escala, con poco respaldo de patrimonio y de garantfas. En Ecuador segun el Instituto
Latinoamericano de Investigaciones Sociales en 2003, el productor arrocero recibia escaso cré-
dito bancario porque su clasificacién de riesgo era de 6 sobre 10; clasificacion que se extendia
a todos los participantes de la cadena: acopiadores, procesadores y mayoristas de arroz. En
Ecuador y Pert la banca sefialé otros riesgos percibidos como el hecho de que los comercian-
tes, sobre todo los mds pequefios, gestionan su negocio de un modo muy personal, sin delegar
responsabilidades a otros miembros de la familia, de forma que cuando se ausentan por cual-
quier motivo el negocio decae y surgen atrasos o dificultades en el pago de los préstamos.

De los estudios de caso realizados se pueden extraer las siguientes conclusiones sobre las
relaciones entre compradores de productos agricolas y el sector financiero formal:

*  Elcrédito a corto plazo es el mayor vinculo del sector financiero formal con las cadenas
agroalimentarias. No obstante, la mayoria de comerciantes entrevistados refiere que su
demanda de crédito bancario a corto plazo se encuentra insuficientemente atendida y que
las caracteristicas de los productos crediticios ofrecidos no se adecuan a sus necesidades.
Esto es especialmente critico porque la mayoria de comerciantes mayoristas y
procesadores con acceso a fuentes formales, otorgan un financiamiento en cascada que
fluye hacia los eslabones mas pequefios.

*  Elsector bancario atiende algunas demandas de financiamiento a mediano plazo (hasta
tres afios) y en raras ocasiones a largo plazo. Esta falta de financiamiento para
inversiones pone en riesgo la permanencia de los pequefios actores de la cadena que no
tienen fuentes alternativas de fondeo para actualizar sus procesos logisticos y comerciales.

* En consecuencia, los comerciantes entrevistados, consideran que el dificil acceso al
financiamiento formal obstaculiza el desarrollo de sus actividades econdémicas.
Este hallazgo es consistente con la investigacion del Banco Interamericano de Desarrollo
sobre el acceso a financiamiento de pequefias?? y medianas empresas, segun la cual las
pequenas firmas latinoamericanas estan entre las que mas restricciones financieras
perciben a nivel mundial (BID, 2004). Probablemente sea la brecha de acceso a crédito
bancario entre las grandes y pequefias empresas de la region (55 y 29 por ciento,
respectivamente) la causa de tan negativa percepcion.

22 El estudio define como pequefia empresa a aquella que cuenta con entre 1 a 50 empleados. Segun dicho trabajo, el 46
por ciento de las pequefias firmas de América Latina percibe la falta de acceso a crédito como uno de los obstaculos
principales para el desarrollo de su actividad, frente al 26 por ciento de las empresas grandes.
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El estudio también ha subrayado las mejores practicas encontradas. En los dltimos afios,
se han logrado avances en las tecnologias crediticias que reducen el riesgo y los costos de
transaccion de atender a comerciantes agricolas y otros pequefios empresarios. Se ha entendi-
do que con este colectivo se requiere conocer de cerca el desenvolvimiento de la actividad
comercial y realizar una supervision a nivel individual que permita establecer relaciones de con-
fianza mutua. Muchas instituciones financieras han abierto agencias en los mercados mayoris-
tas, ya que son puntos estratégicos para la promocién de todo tipo de servicios financieros a la
comercializacién y al consumo (transferencia de fondos, disposicion de efectivo, lineas de cré-
dito, etc.). Algunos bancos tienen como politica que sus analistas de créditos visiten a los
comerciantes, que son clientes actuales o potenciales, en los propios puntos de venta, donde
les ayudan con todos los tramites relativos a la concesion de créditos y de paso profundizan su
conocimiento sobre la actividad comercial del cliente. El Banco Credifé de Ecuador, ha adop-
tado esta estrategia en el Mercado Mayorista de Ambato con buen nivel de éxito.

Las instituciones de microfinanzas han desarrollado productos financieros mejor adapta-
dos a este tipo de cliente. La tecnologia del microcrédito -basada en la capacidad de genera-
cion de ingresos del negocio antes que en la capacidad financiera del solicitante del crédito - ha
ampliado el acceso a financiamiento de comerciantes y procesadores de productos agricolas
que antes no eran considerados sujetos de crédito.

Las instituciones de microfinanzas contaban habitualmente con apoyo de donantes, agen-
cias de desarrollo y fundaciones especializadas, para desarrollar lineas especificas de microcrédi-
to. Sin embargo, en los ultimos afios la banca comercial espoleada por la dura competencia y la
falta de rentabilidad en otros sectores, ha comenzado a desarrollar productos de microcrédito.
Este fendmeno es especialmente notable en Pert y Ecuador. En este dltimo, 4 de los 22 bancos
privados que operan actualmente en el pafs, estan aplicando tecnologfas crediticias dirigidas hacia
la microempresa, siendo éste el rubro de la cartera bancaria con mayor indice de crecimiento.

Microcréditos para la comercializacion agricola ofrecidos por la banca privada,
Ecuador

El Banco Solidario mantiene una importante presencia en el segmento de los comerciantes
de productos agricolas en los mercados mayoristas y minoristas del pais. Ofrece productos
financieros de micro crédito individual o grupal para todo tipo de actividad comercial o de
negocio, con tasas de interés del 12,05 por ciento vigente a la fecha mas una comision del
12 por ciento por una sola vez para asistencia técnica y capacitacion; exigente garantia
prendaria, moral o grupal segun los casos; los plazos son de hasta 12 meses, con pagos
quincenales o mensuales.

Credifé del Banco del Pichincha ofrece microcréditos por montos que fluctian entre 300 y 5
000 dodlares, con plazos de hasta 12 meses, y una tasa de interés que es la maxima fijada
por el Banco Central (12,05 por ciento anual a la fecha de la investigacion), mas una
comision del 1,10 por ciento por asistencia técnica. Este producto financiero trabaja con
crédito individual, exige garantias personales y principalmente financia capital de trabajo.
Financia también activos fijos hasta el 80 por ciento del valor del activo, por un monto
maximo de 10 000 ddlares EE.UU. a 3 afios y solo cuando el negocio tenga la permanencia
y solidez suficientes. Los requisitos exigidos para acceder a este tipo de micro créditos son:
i) tener experiencia de un afio en su negocio como propietario; ii) estar operando minimo 6
meses en el mismo local; y, iii) presentar un garante personal (microempresario o
asalariado).
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Evidentemente el microcrédito no es una alternativa para quien necesita financiamiento
por montos mas grandes y/o a plazos mas largos. Se esta respondiendo a estos requerimientos
de dos formas: con el uso de instrumentos financieros alternativos y mediante intervenciones
basadas en los resultados del prestatario en la cadena.

Los instrumentos financieros alternativos como el descuento de facturas, el financia-
miento contra recibo de almacén, el arrendamiento financiero y el fideicomiso entre otros,
estan cobrando importancia. El descuento de facturas y el fideicomiso son dos instrumentos
muy usados para financiar el capital de trabajo en las agrocadenas de Argentina y Brasil. El des-
cuento de facturas?? se constituye en una alternativa para hacer liquida la cartera de los deu-
dores comerciales de los eslabones industriales y de comercializaciéon de la cadena
agroalimentaria. Es especialmente usado en el caso de los pequefios y medianos actores que tie-
nen relacion directa con grandes empresas como cadenas de supermercados o grandes esta-
blecimientos industriales. La principal limitacién del descuento de facturas es que requiere la
pertenencia a la economia formal, por lo que gran parte de la cadena agroalimentaria no llega
a usarlo. Es por esto que su uso en Ecuador, Pert y Costa Rica es irrelevante.

En Argentina en la etapa post ctisis, los eslabones comerciales de las agrocadenas han utili-
zado mucho otro instrumento financiero: el fideicomiso. El fideicomiso constituye patrimonios
distintos a los de sus duefios, separando en forma transitoria la titularidad de esos bienes (cam-
pos, cultivos, etc.) y destinandolos a la realizacién de proyectos de inversion predeterminados,
como puede ser la produccién y comercializacion de arroz en un periodo establecido?t. Los
pequefios y medianos elaboradores y comerciales no acceden directamente al fideicomiso porque,
aunque no hay restricciones formales, sus necesidades de financiamiento individuales no justifi-
can los costos fijos de administracion y operacion del fideicomiso. Mas bien acceden por inter-
medio de las Sociedades de Garantfa Reciproca, que operan como agentes concentradores de sus
necesidades de financiamiento, como se ha visto en el caso de Frutucuman en el punto 4.2.

El crédito prendario, disefiado para financiar inventarios, gozé de una gran aceptacion
en Argentina en la década de los 90 pero el efecto desplazamiento® y el aumento del costo del
endeudamiento hicieron retroceder el volumen operado en 2001. En 2002 se volvié a hacer uso
del crédito prendario dada la inexistencia de otras formas de financiamiento y en 2003 su uso
cay6 un 33 por ciento debido a la gran liquidez de la cadena agroindustrial de cereales, a pesar
de lo cual se piensa que esta herramienta tendra un uso creciente en los proximos afios. El 65
por ciento de los certificados prendarios emitidos en dolares en el 2003 (dos tercios del total
de titulos fue emitido en ddlares) correspondieron al sector agroalimentario, en especial a las

23 El descuento de facturas es un contrato celebrado entre una empresa (cedente o factoreo) y el factor (banco, entidad
financiera o bien una sociedad especifica), por el cual la primera transfiere al segundo a cambio de una remuneracion,
créditos a cobrar originados por su actividad comercial, con la finalidad de obtener liquidez anticipada para su capital de
trabajo.

24 En el fideicomiso el patrimonio fideicometido se conforma mediante el aporte de los inversores (eslabones de la
cadena, inversores particulares o institucionales), recayendo su administracion en una sociedad de gestiéon con objeto
especifico. Como el fideicomiso constituye un patrimonio separado y los titulos de deuda estan respaldados con activos, se
logra reducir significativamente el costo de los fondos.

25 El aumento del endeudamiento publico limit6 el crédito al sector privado.
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cadenas de soja (14 por ciento), trigo (8 por ciento), arroz (7 por ciento) y girasol (5 por cien-
to). A raiz de la crisis, los productores y no solo los industriales y comerciantes comenzaron a
hacer uso del crédito prendario.

A pesar de estas notables excepciones, el uso del crédito prendario en la regién es reduci-
do si bien existen depdsitos autorizados en diversos paises que emiten estos titulos. Esto se
debe a que los actuales sistemas de almacenaje estan plagados de gradaciones dispares, normas
de almacenamiento ineficientes, elevados costos de capitalizacion y documentacion susceptible
de alteracion o falsificacion sin severas penalidades (BID, 1999). En Ecuadort, por ejemplo, los
certificados de depésito fueron introducidos en el 1993 pero desaparecieron cuatro afios mas
tarde al perder credibilidad por la realizacién de operaciones de compra y descuento de certi-
ficados sin el respaldo de inventarios. Algunas agencias almaceneras no honraron su responsa-
bilidad y la Superintendencia de Bancos no realizé los controles necesarios (Chiriboga, 2004).
En Perd, los entrevistados de las cadenas de arroz y maiz alegan que no realizan operaciones
de este tipo ante la inexistencia de facilidades logisticas y de normas vigentes de estandariza-
cién en términos de calidad y humedad.

El arrendamiento financiero2® es un financiamiento a medio y corto plazo mas accesi-
ble a las pequefias y medianas empresas que el crédito bancario convencional, porque evita
inmovilizar importantes sumas de dinero al usar un bien sin adquirirlo; sortea la obsolescencia,
al poder reintegrar el bien si este se convierte en obsoleto; financia el total del bien, lo que no
es posible en el caso de un crédito bancario; otorga posibilidad de plazos mayores; permite
tener mayor capacidad crediticia, ya que al no existir deuda, el indice de liquidez corriente y el
de endeudamiento mejora; y presenta ventajas impositivas. La operatoria de arrendamiento
financiero en Argentina logré un volumen récord en 1999 con 500 millones de ddlares EE.UU.,
pero desaparecié durante la crisis. A partir de fines de 2003, la mayor parte de los bancos
comerciales y los productores de bienes de capital comenzaron a incentivar su uso.

La difusion plena de estos instrumentos enfrenta ain numerosas barreras, como un entor-
no legal poco evolucionado o falta de normas técnicas y otros instrumentos necesarios.

En los dltimos afios se estan desarrollando nuevas formas de intervencion basadas en
los resultados logrados por el prestatario en la cadena y no en su riesgo crediticio. Se
trata de iniciativas de estructuracién de operaciones en torno a los pagos de los compradores.
La UNCTAD, en un informe sobre mecanismos de financiamiento innovadores en la agricul-
tura, seflala varias alternativas de operaciones estructuradas: i) las practicas de représtamo o
financiamiento en cascada; ii) los préstamos reembolsados gracias a las ventas regulares a cana-
les formales como los supermercados; y iii) los sistemas integrados de financiamiento agricola
mas complejos, que incluyen la reorganizacion de la cadena mediante alianzas estratégicas entre
agentes de la cadena e instituciones financieras, donde el financiamiento forma parte de un

26 El arrendamiento financiero o leasing es una alternativa de financiamiento de activos fijos, que permite que las
empresas dispongan de ellos en alquiler. El contrato de arrendamiento financiero configura una tipica operacion de
financiamiento de mediano o largo plazo (son normales plazos de 3 a 5 afios en los bienes muebles y de 10 a 12 en los
inmuebles) que se realiza entre una empresa prestadora (fabricante o comercializador de bienes de capital o una entidad
financiera) y una empresa o particular. Durante el lapso del contrato, el tomador debe abonar al dador una suma de
dinero estipulada en concepto de cuota de arrendamiento financiero y puede o no existir una opcién de compra del bien
por parte del tomador.
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paquete completo de bienes y servicios. A lo largo del documento, se han dado algunos ejem-
plos de estas intervenciones, pero existen muchos casos mas.

En Pert, por ejemplo, numerosas instituciones estan adoptando estas estrategias:

e La Corporacion Financiera de Desarrollo SA (COFIDE), banco de desarrollo de segundo
piso, ha desarrollado Productos Financieros Estandarizados (PFE), que basan la
evaluacioén del crédito en la rentabilidad del agente en la cadena productiva y no en su
historial crediticio y consideran como garantia principal para el repago del crédito la
existencia de un contrato de compraventa de bien futuro.

e Agrobanco, banco agropecuario estatal de Pert, tiene un producto de financiamiento de
cadenas productivas mediante el que financia créditos de campafia en co-participacion con
el comprador y /o productor y/o proveedor de insumos, a un plazo maximo de 360 dias.

e  Diversas instituciones financieras como Caja Nor, Caja San Martin, entre otras, estin
implementando estrategias de financiamiento sindicado de cadenas. A continuacion se ilustra
la estrategia de financiamiento de cadenas agricolas de una de estas instituciones financieras.

Cadena agricola sindicada, Caja Nor Peru

Caja Nor se ha asociado con el sector comercial privado para financiar la introduccion de
nuevos cultivos de alta rentabilidad, como alcachofa, esparragos y paprika en el norte de
Perd. La Caja articula y estructura cadenas productivas en las que los participantes
comparten el riesgo del financiamiento de la campafa agricola. En la actualidad se han
formado dos cadenas, de péaprika y alcachofas, con la participacion de compradores y
proveedores de insumos y productores de arroz que desean diversificar sus cultivos. Los
participantes comparten la informacion de mercado, el conocimiento financiero y técnico
(asistencia técnica conjunta o aprobada por todas las partes) y realizan una evaluacion
conjunta de los riesgos de precio, climaticos, crediticios y reputacional y de la rentabilidad
en cada fase de la cadena.

Caja Nor ofrece a la cadena:

e la sindicacion de los capitales privados movilizados, incluido el propio aporte de la Caja y
la gestion de los créditos a los pequefios productores;

= informacién sobre la calificacion de riesgo de los potenciales integrantes de la cadena,
muchos de los cuales son clientes suyos (productores, compradores y proveedores de
iNnsumos y servicios);y

e la posibilidad de acceder a seguros de crédito u otros mecanismos de minimizacion de
riesgos. Caja Nor ha gestionado para la cadena de pimiento paprika una cobertura de
hasta 30 por ciento del monto de la linea por parte del Proyecto de Desarrollo Integral La
Libertad — Cajamarca (PRODELICA), un proyecto bilateral de cooperacion técnica y
financiera entre la Unidon Europea y el Peru.

Hasta la fecha la Caja ha realizado una funcion de promotor de los acuerdos de participacion
entre los potenciales integrantes de la cadena y ha disefiado la estructura de la cadena
(sindicacion de los créditos: contratos, interés, garantias requeridas y penalidades; y disefio
de plan de capacitacion e implementaciéon y sistema de monitoreo e indicadores de
desemperio)

Los compradores de los productos agricolas brindan:

e su conocimiento del mercado;

e contratos de compraventa, en algunos casos con precio minimo garantizado;
e asistencia técnica para asegurar la calidad del producto;
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- cofinancian parte de los gastos de campafia (p.e., semilla en el caso de alcachofas) o
avalan el crédito de la institucion financiera a los productores; y

< reembolsan las deudas a los distintos agentes en forma proporcional a su participacion en
el financiamiento de la cadena, una vez que recibe el producto.

Los agricultores reciben créditos individuales para capital de trabajo respaldados por
hipotecas individuales sobre los predios agricolas y se comprometen a cultivar el producto
bajo la direccion del equipo de asistencia técnica aprobado por la cadena y a vender su
producto a los compradores vinculados.

Los proveedores de insumos entregan insumos a crédito de calidad garantizada al productor.
Estas relaciones se ilustran en el siguiente esquema:

Prodelica
(mejorador de
riesgo)

Caja Nor
Peru

Laboratorios Prov.
Emp. Transporte INsSumMos

\ Agricultores

Riesgo Climatico Asesoria
Técnica

Riesgo crediticio

Comprador Clientes
del Exterior

Riesgo

Reputacional Riesgo

de Precios

Fuente: Communicacién personal, 2004.






Conclusiones y recomendaciones 55

6 Conclusiones y recomendaciones

CONCLUSIONES
Fuentes de financiamiento

Los elaboradores y comerciantes de productos agricolas financian sus actividades con fon-
dos propios, que complementan con créditos bancarios y créditos eslabonados de otros agen-
tes de la cadena. Adicionalmente, cuando necesitan un financiamiento de punta para hacer
frente a contingencias o aprovechar oportunidades comerciales, recurren a familiares, amigos
y prestamistas informales o negocian un mayor crédito comercial de la cadena. L.a composicion
de este financiamiento mixto esta en funcién del tamafio y antigliedad de la empresa y varia
segun los paises y las agrocadenas.

* Enlacadena de cereales, los molinos tienen mejor acceso comparativo a financiamiento
formal, seguidos por los comerciantes mayoristas, acopiadores de materia prima y
comerciantes minoristas tradicionales, en este orden. Aquellos que obtienen
financiamiento formal represtan a otros agentes de la cadena como medio para asegurarse
la compra de producto. En paises con cadenas de cereales tradicionales como Ecuador y
Pert, el financiamiento formal puede significar el 10-30 por ciento de los activos
corrientes de los molinos de arroz, mientras que en Costa Rica supera el 50 por ciento. En
Argentina y Brasil, la coyuntur