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ESTRATEGIAS DE APROVISIONAMIENTO DE PRODUCTO EN COOPERATIVAS
HORTOFRUTICOLAS*

Fl abandono de la actividad agricola ha generado un revuelo en la agricultura. La necesidad de hacer frente la
caida de la produccion en zonas con apreciable abandono del cultivo ha llevado a diferentes empresas
nortofruticolas a buscar, de forma ingeniosa, estrategias de aprovisionamiento de producto fresco. Estas
estrategias varian segun el contexto de la entidad, en cuanto a férmula juridica, organizaciéon empresarial,
cultura de la zona vy \egw’s\acbm Por ejemplo, las cooperativas deben sequir unas reglas de juego que
condicionan la flexibilidad en sus estrategias de aprovisionamiento.

El presente documento acota algunas de las principales politicas de captacién de producto fresco que las empresas
agroalimentarias pueden adoptar para hacer frente a sus necesidades primordiales, en cuanto a cantidad y calidad,
para optimizar sus instalaciones y hacer frente a las demandas del mercado. El Grupo Operativo GOINNOLAND
“Innovacién Social en la Gestién de Tierras” plantea la definicién de la estrategia de aprovisionamiento como un
aspecto inicial antes de decidir si las cooperativas de comercializacidén activan iniciativas de gestién comun de

parcelas.

..] estrategia de aprovisionamiento como
un aspecto inicial antes de decidir si las

cooperativas de comercializacion activan

iniciativas de gestion comun de parcelas.”

El primer paso a la hora de establecer la estrategia a adoptar es conocer exactamente qué necesidad de producto
existe. Esta necesidad vendrd dada por dos razones primordialmente: (i) la cuantia necesaria para optimizar las
instalaciones empresariales y (ii) las cuantias adecuadas para acceder a acuerdos con los clientes que demandan

calidad, volumen y regularidad.

“Esta Letter ha sido elaborada por Francesc J. Cervera Ferrer y José M. Garcia Alvarez-Coque en colaboracion con el resto de entidades de
GO_Inoland.
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"[...] Es necesario realizar un analisis interno, de la base territorial de la entidad, a nivel de
parcelas individuales, que permita conocer la diferencia entre los rendimientos reales y los
optimos.”.

Una vez que se obtiene la informacidn precisa de las necesidades actuales, y una prevision de las necesidades futuras,

es momento de analizar las diferentes alternativas para alcanzar el minimo volumen a comercializar.

Figura 1. Estrategias de captacién de producto de las empresas agroalimentarias
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Fuente: Grupo Operativo en Innovacién Social en Gestidn de Tierras (GO_InnolLand).
Las diferentes estrategias introducidas en la Figura 1 estdn basadas en las siguientes lineas de actuacién:

1. Aumento de la productividad de los socios. Consiste en mejorar calidad y rendimientos atendiendo a las

particularidades de cada parcela o explotacion.

Es necesario realizar un andlisis interno, de la base territorial de la entidad, a nivel de parcelas individuales,

que permita conocer la diferencia entre los rendimientos reales y los éptimos.

2. Redimensionamiento de la escala territorial mediante la cesién de tierras propias de la entidad (gestion por parte
de la entidad de parcelas cedidas) y entre los propios socios (la entidad actia como banco de tierras). La parcela

cedida puede ser propiedad de un tercero, pero es cultivada por la misma entidad o un agricultor socio de ella.

Esta estrategia ofrece una alternativa al abandono o posible abandono de parcelas y/o aumentar el tamafio
de las explotaciones. Una posibilidad para ponerlo en marcha es que la cooperativa ofrezca una seccién de

cultivos (véase Letter numero 101), que puede ser una alternativa interesante, aunque no la Unica.

"Constitucién de una seccién de explotacion comunitaria de la tierra como modelo de IGC” disponible en https://

goinnoland.files.wordpress.com/2020/09/letters-no.10.pdf
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[ . ] Intercooperacién con otras entidades con el objetivo de especializar las instalaciones
mediante el intercambio de producto con otras empresas agroalimentarias.”

Serd necesario concretar alianzas con las administraciones con el objetivo de aumentar el grado de
conocimiento de la situacidon de las parcelas en un municipio o comarca, dado que la cooperativa podria

cultivar parcelas de cualquier propietario dispuesta a cederla.

La entidad deberd establecer los pardmetros minimos aceptables para la selecciéon de las parcelas, la
realizacién de un plan y seguimiento de inversién, y disefiar un modelo o tipo de contrato con el que

asegurar juridicamente a las partes?.

3. Compra de tierras para futura reestructuracién (para gestién propia o para inversion y posterior alquiler a jévenes).
Esta alternativa, muy similar a la anterior, consiste en la adquisicién, por parte de la entidad, de una explotacion. La
gestidn de ésta podré ser responsabilidad de la propia empresa agroalimentaria o de agricultores jévenes, segun los

intereses de la entidad.

Serd necesario, ademas de las consideraciones del punto anterior, disponer de musculo financiero con el

que afrontar la compra y la puesta en marcha de la finca y obtener un flujo de jovenes agricultores.

4. Captacion agricultores profesionales externos a la entidad, entendiéndose como externos a agricultores no socios
de la empresa agroalimentaria. Estos agricultores se integraréan, junto con su produccién, en la base territorial de la

sociedad agroalimentaria.

Serd necesario realizar un plan de comunicacion eficiente, basado en los precios méaximos de liquidacién al
socio u otra estrategia de comunicacién, y estudiar el grado de flexibilidad o rigidez de los estatutos o

normas de la empresa agroalimentaria para la incorporacidn de nuevos socios.

5. Compra a terceros (no socios de la entidad), basado en la adquisicién de la produccién de agricultores no socios

de la sociedad agroalimentaria, sin la necesidad de que se integren en su base territorial.

Seré necesario evaluar la legislacién para conocer la existencia o no de limites de actividad con terceros no

socios y estudiar y analizar los precios de mercado.

5. Intercooperacion con otras entidades con el objetivo de especializar las instalaciones mediante el intercambio de

producto con otras empresas agroalimentarias.

Para realizar acuerdos comerciales con otras entidades, serd necesario conocer la complementariedad de
calendario con otros productos, asi como los requisitos y limitaciones de la legislacién de la

Intercooperacion entre sociedades agroalimentarias.

Estas estrategias no son excluyentes entre si y pueden ser complementarias. Su eleccién y combinacién se regirédn por

la visién empresarial de la sociedad agroalimentaria, segun el contexto, la legislacién y la cultura de la zona.

2En este aspecto, y en los referentes a las limitaciones legales y de la normativa de las sociedades cooperativas, puede consultarse el estudio de

"

la Cétedra de Cooperativas Agroalimentarias de la Universitat de Valéncia ” Modelos innovadores para impulsar a las cooperativas
agroalimentarias, evitar el abandono de explotaciones y fomentar el relevo generacional”, disponible en http://www.agro-alimentarias.coop/

ficheros/doc/06266.pdf
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El GO_InnolLand y las necesidades de las
empresas agroalimentarias

El Grupo Operativo en Innovacién Social en Gestién de Tierras
(GO_Innoland) propone mecanismos de innovacién basados
en diferentes férmulas de agrupacién y gestién de tierras, para
solucionar el abandono y la falta de competitividad de
empresas asociativas. Su actividad se centra, entre otros
asuntos, en sistematizar las estrategias de gestion en comun
que las experiencias piloto han desarrollado. Estas estrategias,
resumidas en este documento, constituyen una hoja de ruta
con la que hacer frente a la falta de producto derivado del
abandono, optimizar las instalaciones y acceder a acuerdos
comerciales para mejorar la competitividad empresarial de las
entidades agroalimentarias. La integracion vertical, desde la
base, puede constituir una oportunidad para asegurar la
calidad y el volumen necesarios para seguir prestando los

servicios en el futuro.
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Esta licencia no permite un uso comercial de la obra original ni de las posibles obras derivadas. Ademas, la

distribucién de estas obras derivadas se debe hacer con una licencia igual a la que regula la obra original.
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