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Los contratistas de maquinaria agrícola
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I Para evitar los errores:
I los acuerdos

El contratista de por sí es un
negociante que fácilmente se
transforma en socio de aquel que
lo respalda, que lo apoya y que le
brinda oportunidades para crecer
en conjunto. Es el mejor socio de
aquel que no quiere, no puede o
no le conviene tener equipamien-
to agrícola, llámese productor chi-
co, productor mediano o produc-
tor grande.

A esta altura del presente aná-
lisis, se debe recalcar que lo más
importante es que los acuerdos
de prestación de servicios deben
buscar horizontes más seguros (2,
3 o 4 años), más allá de los inge-
nieros y gerentes que estén ne-

gociando el 'hoy', y que su estan-
cia en esa empresa pueda ser
transitoria. Básicamente, porque
después del 'hoy' se nos viene
muy rapidito el 'mañana'.

Y la pregunta del 'mañana' es:
¿Tengo contratista, busco otro
contratista para reemplazar al que
se fue o compro maquinaria para
realizar mis propias labores? Se
adivina que hay una respuesta que
tiene un rotundo y sonoro 'NO'.
Algunas situaciones que puede
acarrear el hecho de deprimir los
precios de las labores agrícolas
hasta niveles no aconsejables se-
rían las siguientes:
a. Habrá disconformidad por par-

te del personal operador (que
verá como abandonar esa em-
presa, la que en el corto plazo
empezaría a naufragar).

b. Comienzan a aparecer peque-
ñas roturas (previsibles) o de-
fectos de mantenimiento (no
realizados) que repercuten en
la calidad y presteza del traba-

jo. El equipo siempre anda con
problemas.

c. Se verá como el equipamiento
se viene abajo, desvalorizándo-
se y viendo cada vez más leja-
no el recambio por maquinaria,
aunque sólo sea un poco más
nueva y/o un poco más actuali-
zada tecnología. Cada día más
antiguo.

d. A mediano plazo el contratista
emigrará a otro lado, incluso
donde las tareas sean más di-
fíciles (no lo asustan), pero me-
jor retribuidas y haya más futu-

ABRIL 2010 agrottjeilica



ro. Busca asegura la supervi-
vencia y crecimiento de su em-
presa.

e. En casos extremos, y a no tan
largo plazo, el contratista desa-
parecerá y todo lo invertido en
el equipo humano (cambio de
actividad) y equipamiento me-
cánico (poco confiable) muy
probablemente se pierda, y esa
perdida lo será para todo el pa-
ís y especialmente para el me-
dio rural en que se mueve.

f. El contratista mueve muchos
fondos en forma local y es da-
dor de trabajo. Así que un re-
corte de sus ingresos es un re-
corte de fondos también para
la zona y para toda su población
(directa o indirectamente) y au-
mento de desocupación. Recor-
demos en este punto que todo
contratista es un miembro del
área rural, y es reconocido ge-
nerador de ocupación laboral
allí.

g. Al ser empresa familiar, que mu-
chas veces se transmite de pa-
dres a hijos, cuando se interrum-
pe la actividad de manera forzo-
sa, y a menudo dolorosamente,
difícilmente las generaciones ve-
nideras de ese grupo familiar (y
hasta sus mismos vecinos y ami-
gos) retomaran esa actividad que
terminó en fracaso. Fracaso que
repercute hondamente en la co-
munidad rural de esa zona

Se imponen algunas pregun-
tas: ¿Que viene después de 'tor-

cer' al contratista hasta hacerlo
trabajar a pérdida? Buscar auto-
máticamente 'otro candidato' de-
sesperado, que, enceguecido por
problemas, no vea su negro futu-
ro tan cercano?

En mi estadía en el exterior
supe escuchar a los más conoce-
dores del tema maquinaria agríco-
la acerca de la triste historia de
ciertos ingenios azucareros que
'privatizaron' las tareas de maqui-
naria agrícola, incluso 'ayudando'
a adquirir maquinaria a los intere-
sados, o adquiriéndola y entregán-
dosela. Hoy día, a más de 15 años
de aquel momento, es sumamen-
te triste ver como se ha quedado
aquella iniciativa sólo en expresio-
nes de deseo, y los contratistas
están con su maquinaria desgas-
tada y cada día más obsoleta. Así
fue debido a que las empresas
azucareras no solo ayudaron mu-
cho en la compra de maquina, si-
no que simultáneamente fijaron
muy bajos precios, a los que es-
taban obligados a trabajar los 'nue-
vos contratistas', obligándoselos,
de esa manera, a trabajar a pérdi-
da, ya que los precios de los ser-
vicios estaban establecidos en las
oficinas de gerencia de los inge-
nios. 'Ingenioso sistema el de los
ingeniosos ingenios' de hacerse
de baratos contratistas. Hoy eso
es considerado como un ejemplo
de lo que NO hay que hacer para
desarrollar un sector de servicios
fuerte y activo.

Hay algo de repetitivo y de
mecánico en estas solicitudes de

rebaja de precios sin justificación
técnica alguna, y, llegado el caso,
si hay que hacer el esfuerzo com-
partámoslo entre todos (estado,
municipio, peajes, sueldos de ge-
rentes e ingenieros de la propia
compañía, etc.); así se puede lo-
grar más seguridad de que las res-
ponsabilidades son compartidas
equitativamente.

Si se busca constantemente
rebaja de los precios de los servi-
cios de labores es porque se pien-
sa que hay capacidad de disminuir
precios a costa de rentabilidad /
utilidad. Entonces, si se cree que
hay esa supuesta rentabilidad,
¿por qué es que esas empresas
están cada vez mas lejos de com-
prar maquinaria y, mucho menos,
incorporar personal y capacitarlo
conjuntamente con administrado-
res de la misma?

Pedir a un contratista que re-
baje los precios porque la cosecha
fue mala, o no tiene valor, es casi
tan ridículo como pedirle al taxis-
ta o al doctor lo mismo, o al car-
nicero, o a la escuela donde van
nuestros hijos. El servicio de ma-
quinaria agrícola no tiene correla-
ción directa ni con el precio de los
granos, ni con el rinde de los cul-
tivos.

Las fábricas de maquinaria, se-
an grandes o chicas, sean nacio-
nales o multinacionales, no coti-
zan nunca en la bolsa de cereales,
ni hacen descuentos por fracaso
de cosechas. Entonces ¿por qué
exigirle esto al contratista? Al con-
tratista a veces se le pide lo que
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no se le pide a los demás compo-
nentes de la cadena agrícola (des-
de el estado y municipios con sus
impuestos, los proveedores de in-
sumos —tome o déjelo—, peajes,
precio de los automotores o inclu-
so de la vestimenta).

La actividad agrícola ha cam-
biado durante los años pasados,
optando los agricultores en con-
vertirse agricultores part-time, lo
que también transformó la contra-
tación de labores agrícola. Muchos
agricultores, muchos contratistas
también, han diversificado sus ac-
tividades y se han implicado en
trabajos no agrícolas para hacer
viable la compra de la costosa ma-
quinaria. Asimismo, el período de
trabajo para las labores agrícolas
se ha achicado, poniendo a los
contratistas bajo una tensión ca-
da vez mayor para entregar un ser-
vicio eficiente a sus clientes. Los
agricultores y sus asesores deben
admitir que para sobrevivir en una
empresa agrícola deben tener un
contratista agrícola profesional pa-
ra realizar las labores mecánicas,
y para asegurar un eficiente ser-
vicio tienen que involucrar al con-
tratista en el proceso de planea-
ción de cultivos. Por lo tanto, el
mensaje es: para tener una gran-
ja rentable busque antes un con-
tratista; los granjeros bien aseso-
rados se dan cuenta que deben
contar con un contratista para lo-
grar rentabilidad.

EL MENSAJE ES:

PARA TENER UNA

GRANJA RENTABLE

BUSQUE ANTES UN

CONTRATISTA )4)-

le a hacer bien la labor y premiar-
lo por ello. Estas actitudes hacen
imprescindible la cooperación en-
tre partes, que se necesitan mu-
tuamente para su crecimiento. To-
can muy de cerca algunos postu-
lados cooperativos, como el asu-
mir responsabilidades en lo
personal y en lo colectivo, el pre-
dominio de ciertos valores mora-
les, el reconocimiento de que ca-
da sujeto es un actor imprescindi-
ble para el logro de objetivos co-
munes, y una forma de organizar
el trabajo que contribuye al desa-
rrollo individual y colectivo de la
región, ya que no debemos olvi-
dar que es característico del con-
tratista rural el constante flujo de
dinero que mueve, y que es vol-
cado a comercios y servicios de
la región, tanto en la que trabaja
por su actividad itinerante, como

Hace muy poco, un importan-
te pool de siembra organizó un en-
cuentro entre sus contratistas pro-
veedores de servicios agrícolas
donde compartieron experiencias,
debatieron todos los aspectos de
la actividad y recibieron un aluvión
de nuevos conocimientos. Sus
dueños reconocían en una entre-
vista que la totalidad de sus cam-
pos cultivados (nada menos que
100 000 hectáreas) las hacían en-
teramente con contratistas. Des-
tacaban la importancia de ayudar
a optimizar la calidad de su traba-
jo, considerando que cualquier
mejora en la eficiencia significa
mejores resultados y menores
costos.

Desde el pool reconocen que
el negocio no está en pagarle me-
nos al contratista, sino en ayudar-
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en la zona donde reside su fami-
lia. Y por supuesto, su cuantiosa
y continua inversión en maquina-
ria agrícola, que hace girar el mo-
tor de las economías de muchas
de las ciudades productivas del
país y que se derraman por toda
su área de influencia.

Yendo incluso un poco más
allá, en épocas de dificultades o
crisis surgen -casi siempre por ne-
cesidad-, otras formas de pensa-
miento que dan un giro a situacio-
nes que parecían establecidas e
inamovibles poco tiempo atrás.
Nacen, por ejemplo, acuerdos en-
tre productores o pooles y contra-
tistas, donde comienzan a apare-
cer rasgos de cooperación, aque-
lla que tanta historia tiene en el
sector agropecuario.

Y parece ser que la tendencia
es creciente. Existen ya pooles
que propician un esquema produc-
tivo entre propietarios de campo,
contratistas y proveedores de in-
sumo para encarar el horizonte
productivo de una nueva campa-
ña. En síntesis: los dueños de
campo aportan la tierra, los con-
tratistas las máquinas y los poo-
les el knovv-how y el monitoreo de
la cosecha de los cultivos.

Buscando sembrar con el me-
nor desembolso posible de capi-
tal, pero manteniendo la tecnolo-
gía de siempre, este nuevo mo-
delo de negocio asigna a cada ru-
bro un porcentaje del mismo. Una
vez que se haya llevado a cabo la
cosecha, se reparte el producido
según esas proporciones. Lo inte-
resante es que todos ayudan a mi-

tigar el riesgo. Como en un siste-
ma cooperativo clásico, si se ga-
na con el negocio, todos ganan y,
si hay pérdidas, todos comparten
las pérdidas.

I Listas de precios
orientativos

Las entidades siempre han te-
nido interés en analizar costos
operativos desde el momento de
sus respectivas fundaciones (eso
fue lo que los motivó a unirse) allá
desde 1948 en Casilda (Santa Fé
— Argentina) cuando se fundó el
'Centro de Maquinistas Cosecha-
dores de Casilda'..1-loy 60 años
después de que esos pioneros
empezaron a calcular cuántos ta-
rros de grasa les consumía una
campaña, tenemos en FACMA el
Departamento Técnico Económi-
co, cuyas principales funciones
son confeccionar y actualizar pe-
riódicamente las listas de precios
orientativos, tanto a nivel nacional
(cosecha y fumigación) como re-

gionalmente, las de labores (las la-
bores características de cada re-
gión y calculadas según los pará-
metros locales que fijan los con-
tratistas locales).

A los asociados a las entida-
des nucleadas en FACMA se les
provee de los desglose de costos
operativos para facilitar el conoci-
miento e importancia de cada ru-
bro que compone el costos ope-
rativo, y se les ayuda a realizar pre-
supuestos y acuerdos asociativos
entre contratistas.

Una información completa so-
bre estas asociaciones se pueden
encontrar en: wwvv.facma.com.ar 
y www.agrocontratistas.com.ar .

I El futuro cercano

Dos puntos básicos para elfu-
turo de la actividad: Organización
y Capacitación.

Organización
El aspecto gremial de los con-

tratistas está bien desarrollado tan-
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to dinámica como estructuralmen-
te en Argentina y Uruguay, pero
aun resta por obtener logros en
sus reclamos en el área impositi-
va y de legislación de transito agrí-
cola. Más de tres mil contratistas
argentinos (un 25% de su totali-
dad) están asociados a las entida-
des regionales que se conglome-
ran en FACMA como entidad re-
presentativa de segundo grado.
Aun resta que los gobiernos to-
men en consideración sus pro-
puestas para dar mayor eficiencia
productiva a los empresarios de
maquinaria agrícola, a lo largo de
la geografía de ambos países.

Mientras tanto, algunas em-
presas contratistas buscan alian-
zas de cooperación con quienes
requieren sus servicios, pasando
de un sistema que se transforma
de meramente individualista a otro
en el que todos aporten para un
mejor logro de resultados, sin per-
der la singularidad de cada uno de
los participantes del acuerdo.

Queda pendiente, como otra
opción por desarrollar en el área
comercial de la actividad de pres-
tación de servicios de labores agrí-
colas, otro esquema de coopera-
ción, un poco menos conocido en
nuestro país, que, manteniendo la
propiedad individual de la maqui-
naria, busca la mayor eficiencia
productiva y de traslados, asegu-
rando prestaciones efectivas en
tiempo y forma, dentro de un mar-
co profesional. Estos sistemas son
de amplia difusión en Europa, dan-
do solidez a la relación tomador-
prestador de servicios y generan-
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'42 MÁS DE 3 000

CONTRATISTAS ESTÁN

ASOCIADOS A LAS

ENTIDADES REGIONALES

QUE SE CONGLOMERAN

EN FACMA

do una mayor eficiencia en la uti-
lización del parque de maquinaria
disponible. Los Círculos de Maqui-
naria (Maschinenringe en Alema-
nia, o Machinery Rings de Gran
Bretaña) son un claro ejemplo de
sistemas de coparticipación que
han llevado progreso al sector
agropecuario europeo.

Capacitación
Es evidente que la destreza

que se requiere para manejar, ad-
ministrar, dirigir, organizar, desa-
rrollar y 'vivir' un equipo de maqui-
naria no es una característica que
se aprende de un día para el otro
y menos aun que esté al alcance
de todos. Los cursos para capaci-
tación de operarios y empresarios
de maquinaria agrícola de Canadá
son dictados por los propios con-
tratistas de más experiencia y tra-
yectoria, ya que esa capacidad no
se enseña en ninguna universidad

o centro de desarrollo tecnológi-
co o claustro educativo.

El Contratismo o Maquila de
Agromaquinaria se aprende al la-
do de un padre, o un pariente, o
del empresario que decide incor-
porarlo a uno a su equipo; ese va-
lor de saber cómo, donde y cuan-
do hacer una labor agrícola es muy
típico del contratista de agroma-
quinaria, y, yendo un poquito más
adelante, también es propio del
contratista ese olfato innato que
le dice como desarrollar su equi-
po (donde ir y donde no ir, y con
quien hacerlo).

En entrevistas mantenidas
con distintos medios de opinión,
los contratistas manifiestan como
desafíos seguir invirtiendo en las
máquinas de última generación y
como dificultades encontrar per-
sonal calificado para trabajar en el
campo. En muchos casos son
ellos mismos quienes capacitan a
sus empleados.

Uno de los contratistas de co-
secha más grandes de Argentina,
que posee ocho modernas cose-
chadoras con sus respectivas ca-
rretones y tracto-tolvas, trabaja
también con su hijo y su nieto, y
en su conjunto realiza el levanta-
miento de cosecha de más de
42 000 hectáreas por año (5 200
ha/año por maquina), la mayoría
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para una gran empresa inversio-
nista. Es evidente que han llega-
do a un acuerdo por el cual el con-
tratista puede desarrollarse y aun
crecer. Casi podría afirmar que ese
arreglo no está basado en precio
bajos y sin utilidad, ya que ambos
repiten ese negocio de beneficio
mutuo año a año. Y dentro de esa
gran tarea que lleva días y días es-
tá la capacitación constante y la
adquisición de conocimiento, des-
treza y habilidad que conlleva a
que sea un profesional de su ac-
tividad. En la cara opuesta están
los que contratan esa actividad:
cada año saben menos de reali-
zarla y por lo tanto llegan a desco-
nocer totalmente como llevarla a
cabo.

43 TAMBIÉN ES

RESPONSABILIDAD DEL

CONTRATISTA REDUCIR

EL HAMBRE EN EL

MUNDO A TRAVÉS DE

MEJORES CULTIVOS Y

MAYORES COSECHAS

Pues entonces se debería tra-
bajar muy en conjunto —dador y to-
mador de la labor agrícola— para
que esa premisa del párrafo ante-
rior pueda ser mantenida en el
tiempo para beneficio mutuo y así
poder transportarlo en el tiempo,
para beneficio de nuestros hijos y
de nuestros países.

Conclusiones
Delante del contratista se

abren terrenos aún no trabajados,
incultos y de difícil explotación y
es su habilidad y valor el que ha-
ce que siempre tenga una solu-
ción, o una variante, para incorpo-
rar esas tierras al capital produc-
tivo de cada país, colaborando con
pequeños, medianos y grandes
productores, poniendo su conoci-
miento y profesionalidad a su dis-
posición del desarrollo de cada pa-
ís

También se abren nuevas for-
mas empresariales y acuerdos co-
merciales que potencien su capa-
cidad a través de las variadas geo-
grafías de todos los países, sean
de Europa o África, donde haya
posibilidades de generar alimen-
tos en condiciones de eficiencia.

Y también es responsabilidad
del contratista reducir el hambre
en el mundo a través de mejores
cultivos y mayores cosechas: tra-
bajar no sólo para grandes empre-
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sas sino para todo aquel que necesite de su apor-
te y capacidad.

Refiriéndose a cómo combatir la escasez de
alimentos y el hambre Bill Gates, de la Fundación
Bill y Melinda Gates, dijo hace poco en una confe-
rencia internacional: "La respuesta está en el tra-
bajo que los minifundistas hacen. Tres cuartos de
la población más pobre del mundo consigue su ali-
mento y renta cultivando pequeñas parcelas de
tierra. De modo que podemos hacer al minifundis-
ta que cultiva más productivo y más provechoso,
podemos tener un impacto masivo en el hambre,
en la nutrición y en la pobreza'.' Y agregó: "Melin-
da y yo creemos que con esa ayuda a los granje-
ros minifundis tas más pobres harán que crezcan
las cosechas y se consiga ponerlas en el merca-
do, y eso sería la palanca más grande para redu-
cir hambre y pobreza':

Por supuesto, la idea que mejores cultivos pue-
dan terminar con el hambre y pobreza no es nue-
va. Fue demostrada por el Dr. Norman Borlaug, y
así fue honrado con el Premio Nobel. Para recor-
darlo la 'Revolución Verde' siguiente tiene que ser
más Verde que la primera.

Creemos en la importante función de los con-
tratistas de maquinaria agrícola de hacer posible
lo que parece imposible, hacer productivo lo que
parece improductivo y hacer rentable aquellas la-
bores que otros prefieren delegarlas, confiando en
su profesionalidad y destreza.

Además, el modelo argentino es exportable
porque podemos demostrar que el contratista ar-
gentino es de muy elevada eficiencia, no sólo por
su inclinación al trabajo, al sacrificio de estar ale-
jado por largas temporadas de su familia, o inclu-
so viviendo con ella de forma trashumante, sino
por su vocación ancestral que recibió de aquellos
humildes 'cosechadores golondrina' que un día vi-
nieron a estas alejadas tierras y terminaron aque-
renciándose y formando sus familias, fundando
poblaciones en la vastedad de esta geografía pa-
ra hacerla suya a través de sus descendencia: los
Contratistas de Maquinaria Agrícolaill
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