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iEs Un Juego Totalmente Nuevo!

El riesgo ha sido siempre parte de la agricultura. Sin
embargo, el cultivo delatierraen los Estados
Unidos es ha cambiado draméticamente durante los
ultimos afos. Progresivamente, los granjerosy los
rancheros estan aprendiendo que ahora existen
nuevas reglas, nuevos peligros, y principalmente,
NUEVOS I esgos.

L os granjeros mas exitosos de la nacion estan ahora
buscando una forma programaday estudiada de
como mancjar de los riesgos, parte vital de su plan
de juego. Para€ellos, e manejo de riesgos significa
cultivar con confianza en un mundo de constantes
cambios. Es la capacidad para poder enfrentar los
riesgos que conllevan las nuevasy atractivas
oportunidades de cultivar.

Este manual es parte de una camparia para mejorar
las destrezas sobre el manejo del riesgo por parte de
los granjeros y rancheros estadounidenses. La
necesidad urgente para esta campafiaradicaen los
multiples cambios en el medio ambiente de los
negocios de |os productores. En este medio
ambiente |as oportunidades han aumentado, pero
también lo han hecho los riesgos. Algunos de los
cambios més importantes que af ectan los riesgos de
los productores incluyen:

Un papel gubernamental cambiante. Cada vez
mas, |os responsables de |a politica gubernamental
han ido depositando su confianza en la habilidad de
los productores paratomar decisiones comerciales
importantes. Han aprobado una legislacion agricola
orientada al mercado y alas reformas de | os seguros
de cultivo, lo cual permite alos productores ser mas
activos en e mang o de sus oportunidades de
gananciasy de susriesgos.

Fuerzas externas. Muchos factores estan
forzando alos productores atomar decisiones
arriesgadas, pero potencia mente rentables tomando
en cuenta sus negocios. Estos factoresincluyen €l
incremento de la competencia mundial, los cambios
rapidos en la estructura de la produccién agricola,
los cambios en el mercadeo de productos agricolas
en el sector de abastecimiento de productos para €l
cultivo, lanuevatecnologiay los constantes
cambios de |os patrones del clima.

Relaciones entre los Riesgos. Progresivamente,
las decisiones en ciertas areas de riesgo estén

afectando losriesgosy larentabilidad en otros
aspectos de la agricultura. Por ejemplo, més
prestamistas estén reguiriendo planes comerciales
solidos antes de aprobar |os créditos. Asi, el buen
manejo de |os riesgos de mercadeo puede reducir
los costos del préstamo y resultar alalargaen
estabilidad financiera. A medida que los agricultores
esten més conscientes sobre las distintas relaciones
entre los riesgos a los que estan expuestos, la
necesidad de lograr un manejo efectivo del riesgo
incrementara.

Unaamplia seleccion de recursos establecidos para
el mangjo del riesgo estan alli, listas para ser
utilizadas. Al mismo tiempo, un interés creciente en
el mangjo del riesgo agricola esta estimulando el
desarrollo de nuevas recursosy servicios excitantes.
Al conocer y aprender a usar estas recursos, |0s
cultivadores y granjeros estadounidenses podran
desarrollar la confianza que necesitan para ocuparse
tanto de los riesgos como de las grandes
oportunidades futuras.

Como Usar Este Manual

¢COmMo se pueden manejar mejor 10s riesgos? Pues
bien, paralos principiantes, usted puede evaluar sus
destrezas de manejo de riesgos realizando

anual mente una Lista de Cotejo de Manegjo de
Riesgos — el cual identificalasinteracciones entre
unay otrafuente deriesgo y sus causas, con € fin
de que usted pueda tomar las acciones
correspondientes.

Hemos identificado cinco fuentes primarias de
riesgo: Produccién, Mercadotecnia/
Comercialicacion, Finanzas, Aspectos Legalesy
Recursos Humanos.

Dado que el manejo del riesgo debe estar orientado
de acuerdo con las metas propias, este manual
revisaen primer lugar lafijacion de metasy la
toleranciaalos riesgos. En |los capitul os siguientes
Se presenta una vision completa de los beneficios de
mejorar en el manejo de riesgos en cada &rea
especifica. A medida que usted revise estos
capitulos, busgue los gjemplos de las conexiones
entre las varias areas de riesgo. Igual mente, tenga en
consideracion ciertas preguntas paraformularse asi
mismo 0 alos profesionales cuya ayuda usted puede
necesitar.



Recuerde, usted no esta compitiendo solo. Usted
tiene un equipo completo de profesionales
preparados para ayudarle a ganar. ¢Quiénes son sus
comparieros de equipo? Son |os operadores de leva
cargas de granos, los corredores de productos
agricolas, agentes de seguros de cultivo, operadores
de préstamos, educadores de extension,
organizaciones agricolas, cooperativas, abogados,
contadores, y lagente de las oficinas locales del
Departamento de Agriculturade los EE.UU.

Sus comparieros de equipo estan constantemente
desarrollando nuevas destrezas, identificando
nuevas oportunidades y aprendiendo como trabajar
en equipo. Recuerde gque este es también un juego
nuevo paraellos. Pero cada uno de ellos tiene
fortalezas, destrezas'y experiencias Unicas. Laforma
mas efectiva para usted poder sacar provecho de
ellas es haciendo que ellos formen parte de su
equipo. Comparta con ellos su plan de juego. Y
después, aproveche las fortalezas de ellos para
ayudar a que su plan tenga éxito.

Empiece ahora a pensar en €l manegjo del riesgo
como en un elemento clave de laagricultura- que
usted puede ganar. Aprenda los principios
fundamental es, aproveche a sus comparieros
profesionales de equipo, y después actle a base de
lo que ha aprendido. jHaga del manejo del riesgo
una parte importante de su plan de juego!

Entendiendo Las M etas

Aunque dos personas no comparten las mismas
metas en lavida, todala gente involucrada en un
negocio familiar debe compartir algunas metas
comunes. Identificar esas metas compartidas,
involucrar a cada uno de los miembros en el proceso
de fijacién de metas, y después actuar en conjunto
para alcanzar esas metas se debe convertir en un
verdadero esfuerzo que se centre tanto en el
individuo como en la organizacion. Después de
todo, un negocio familiar no puede tener éxito si no
contribuye en el logro de los suefios particulares de
cada uno de sus miembros.

Muchas veces lo més dificil respecto alafijacion de
metas en el manejo de riesgos es la unificacion de
los diferentes puntos de vista respecto al riesgo. La
gente tiene diferentes respuestas para las mismas

preguntas fundamentales . . . ¢Cudles son mis
riesgos? ¢Cuales son nuestros riesgos? ¢Cud es un
nivel aceptable de riesgos? ¢Qué deberiamos hacer
respecto alos riesgos? Reconocer y actuar frente a
las oportunidades, asi como € tratar de minimizar
las pérdidas puede ayudar alograr un acuerdo
respecto alas metas fundamentales en el manejo de

riesgos.

Beneficios de la Fijacion de M etas:

Reflegja sus valores, intereses, recursosy
capacidades. Una sesion honesta de fijacion de
metas para si mismo, parasu familiay parasu
negocio e permitiran hacer un buen inventario de
estos aspectos.

L e brinda una base para tomar sus decisionesy
un punto central para cada uno de los involucrados.
Unas metas claras y organizadas |e permiten a cada
individuo de la organizacion fijar metas personales
reales.

Establece prioridades para la ubicacion de
recursos insuficientes. ¢Qué cosas hara usted hoy y
cualesen € futuro? ¢Por g emplog, qué prioridades
ha establecido usted parala utilizacién del ingreso
neto del cultivo? ¢Comprar tierra, pagar estudios,
pagar deudas contraidas?

L e ofrece un medio paramedir € progreso.
¢Queé decisiones |o hicieron progresar hacia sus
metas y cuales necesitan ser reeval uadas?

Algunas Preguntas para Evaluar su
Manejo del Riesgo

¢Como es su Tolerancia al Riesgo?

Su tolerancia al riesgo se reflgjaen los medios que
usted selecciona para manejar los. Entender sus
aternativasy tomar en consideracion cada una de
ellas puede llevarle a cambiar su estilo de manejo



hacia uno que refleje mucho mas su tolerancia a * Aseguraque € dinero que usted inviertaen

riesgo. seguros sea gastado de manera inteligente.
L os riesgos pueden ser manejados de una de estas *  Incrementa su probabilidad de seleccionar la
cinco formas o en ciertas combinaciones de ellas: mejor combinacion de estrategias para el

1. Retener (Sin ninguna proteccion sobre manejo de riesgos.

riesgo de caida, como cuando se mantiene
un producto agricola sin precio).

Algunas Preguntas al Evaluar su Manegjo del
Riesgo

2. Cambiar (Un arreglo contractual donde
alguien més corre con € riesgo de una
situacion negativa a cambio de una prima.
Entre més riesgo usted cambie, mayor €l
costo).

3. Reducir (Mantener las cercas en buen
estado para mantener el ganado algjado dela
viay un plan de mercadeo que asegure algun
nivel de retorno garantizado son gjemplos de
reduccion de riesgo).

4. Seguro propio (Reservas de emergencia
basadas en las ganancias de afios anteriores).

5. Evitar (No seleccionar unaempresa
particular ... no empujar ninguin extremo del
periodo oportuno para sembrar ... no
incrementar su promedio de deudas més alla
de su nivel de posibilidades).

Cualquier riesgo debe ser evaluado de acuerdo ala
frecuencia en que ocurre y sus posibles
consecuencias negativas. Como reglageneral, las
estrategias de seguros formal es estan disponibles _ _
para riesgos depoca frecuencia pero con Entendiendo los Ri €SJ0S de
consecuencias severas. Los g emplos incluyen .z

seguro de incapacidad, de salud, de cosechay de Produccion
vida.

La produccion agricolaimplicaresultados o
rendimientos esperados. La variacion en los
resultados esperados |0 expone a riesgos respecto a
su habilidad para alcanzar sus metas financieras.

Beneficios al |dentificar su Tolerancia al
Riesgo y de Evaluar sus Riesgos:

* Lepermiteidentificary excluir aquellas Las principales fuentes de los riesgos de produccion
aternativas que lo exponen ariesgos son |as condiciones climéticas, las plagas, |a
inaceptables. interaccion de la tecnol ogia con otras caracteristicas

de cultivo y administracion, lagenética, la
eficienciadelamaquinaria, y lacalidad de las
inversiones. A continuacion, presentamos algunas
estrategias para el manejo del riesgo que usted
puede someter a su consideracion con €l fin de
reducir |os riesgos de produccion.

* Orientaasus proveedores de servicios para
el manejo de riesgos respecto alas mejores
opciones que le pueden ofrecer.



Diversificacion de la Empresa

Ladiversificacion es unaforma efectiva de reducir
lavariabilidad de los ingresos. Es la combinacién
de diferentes procesos de produccion. Por gjemplo,
ladiversificacion puedeincluir cosechas iferentes,
combinaciones de cosechas y ganado, puntos finales
diferentes en el mismo proceso de produccion (tales
como diferentes volUmenes de carga parala venta),
o diferentes tipos de la misma cosecha (por

gjemplo, maiz amarillo, blanco, seroso o alto en
proteina). La diversificacion también se puede
lograr através de diferentes fuentes de ingreso, tales
como empleos temporales fuera de lafinca para
granjeros mas pequefios.

Unadiversificacion es efectiva cuando |os ingresos
bajos de una empresa son simultaneamente
compensados por ingresos satisfactorios o altos
productos como resultado de otras empresas. Esto
reduce generalmente las grandes variaciones afno-
tras-afo en €l ingreso. Sin embargo, la
diversificacion se torna cada vez mas costosa a
medida que los requisitos de inversiéon de capital se
incrementan. Ladiversificacion puede asegurar un
adecuado flujo de efectivo/capital para cumplir con
los costos de produccién, las deudas contraidas y las
necesidades de manutencion familiar.

Algunas Preguntas para la Evaluacién su
Manejo del Riesgo

Seguro de Cosecha

El manejo del riesgo de produccion o del precio a
través de la adquisicion del seguro de cosecha
transfiere el riesgo de sus manos a las de otros, por
un valor que se fija como una prima de seguro. El
seguro de cosecha es un gemplo de un recurso de
manejo de riesgo que no solo ofrece proteccion
frente alas pérdidas sino que también ofrece la
oportunidad de obtener ganancias mas consistentes.
Cuando se usa con un programa especial de
mercadeo, el seguro de cosecha puede estabilizar
los ingresos obtenidos y potencia mente incrementar
el promedio de beneficios anuales.

El seguro de cosecha ofrece dos beneficios
importantes. Asegura un nivel confiable de flujo de
cajay le permite mas flexibilidad en sus planes de
mercadeo; si usted puede asegurar alguna parte de la
produccion esperada, ese nivel de produccion puede
ser tasado a un precio futuro con mayor certeza,
creando un nivel de ingresos en efectivo mas
predecible.

Con laeliminacion de pagos “ ¢, ad hoc?” por
desastres 'y pagos por deficiencia, los cultivadores
no recibiran mas ayuda del gobierno du-rante los
anos de desastre por los cultivos ni pagos de
subsidio de precio durante |os afios de caida de
precios. El seguro de cosecha ofrece un reemplazo
parcia alared de seguridad federal.

L as compafiias de seguros ofrecen unaamplia
variedad de seguros de proteccion de cosechay de
niveles de cobertura. El programa basico de Seguro
de Cosecha Multiriesgo (MPCI) le protege contra el
recorte en el rendimiento, dandole coberturafrente a
lamayoria de |los desastres naturales. El nivel de
proteccion puede ser seleccionado a base de un
porcentaje de su rendimiento historico.

La Cobertura de Beneficio de Cosecha (CRC) le
protege tanto contralas pérdidas por rendimiento
como por precio. Es actualmente ofrecido para el
maiz, lasoya, €l grano de sorgo, €l algodony €l

trigo en estados y distritos seleccionados. Su
caracteristica combinada de rendimiento y precio les
asegura alos productores que obtendran una
gananciaminima. La garantia de rendimiento sefija
utilizando la Historia de Produccion Real (APH) de



cada productor, tal como figura en las politicas
de MPCI.

La Proteccién de Riesgo Grupal (GRP) es
similar al programa béasico MPCI, excepto que
las garantias de rendimiento y |os pagos de
indemnizacion estan basados en los
rendimientos del condado més que en los
rendimientos de granjas individuales. Este
programa es atractivo paralos productores
cuyos rendimientos de la granja estan muy cerca
de los rendimientos del condado y donde los
desastres de la cosecha, tales como una sequia,
afectan un &rea amplia.

Constantemente se estan ofreciendo otros
programas sobre una base piloto en éreas
geogréficas limitadas. Estas incluyen Proteccion
de Ingresos (1P) y Seguro de Beneficio (RA).
Estos programas de beneficios ofrecen
proteccion contra esas combinaciones de
rendimientosy precios que resultan en
beneficios que estan por debajo de un minimo
garantizado.

L as primas para todas estas pdlizas de seguro de
cosecha son subsidiadas por € gobierno federal.
L os subsidios tienden a beneficiar a aguellos
productores quienes mas invierten en niveles
mas altos de cobertura.

Ejemplos de programas privados de seguro de
cosecha no-subsidiados incluyen el seguro de
helada de cultivo, €l cual ofrece proteccion para
un riesgo especifico (helada) y paravarios
productos, lo cual complementa al seguro
subsidiado por el gobierno federal.

La parte de una cosecha dafiada por una helada
podria ser menor que el deducible sobre una
polizaMPCI. En este caso, €l seguro de helada
de cultivo puede llenar €l vacio de la cobertura.
Una poliza MPCI |e protege contralas pérdidas
gue sean lo suficientemente significativas como
para disminuir €l rendimiento promedio de toda
lagranja. El seguro de helada de cultivo, por
otro lado, brinda una proteccién suplementaria
acre por acre, que reflegjaen formamas
apropiada el valor monetario real del dafio por la
helada.

El seguro de cosecha esta disponible solamente
através de agentes privados de seguros de
cosecha. La cobertura de una cosecha debe
arreglarse antes de su fecha de cierre de ventas.

L a Proteccion de Riesgos Catastroficos (CAT)
es el nivel mas bgjo de coberturaMPCI. Las
primas parala porcion CAT de todas las pdlizas
de seguro de cosecha estan totalmente
subsidiadas por € gobierno federal, aunque la
mayoriade |os agricultores deben pagar unos
honorarios administrativos. Los cultivadores con
recursos limitados pueden ser elegibles para una
excencion de los honorarios parala cobertura
del CAT. Cualquier agente de seguros de
cosecha puede asesorar alos productores a
determinar si son elegibles para una excencion
de honorarios.

El seguro de cosecha esta actualmente
disponible para mas de 60 cultivos. Para
agquellos cultivos que no son elegibles o para
aquellos en los que no hay seguro disponible en
el érea, los cultivadores pueden solicitar el
Programa de Asistencia de Noasegurados
(NAP). EI NAP ofrece coberturamuy similar al
nivel del CAT para seguro de cosecha. Aunque
el NAP no exige honorarios administrativos,
debe ser solicitado antes de plantar. Los
cultivadores deben presentar un registro anual
delos acresy delaproduccion ante laoficina
local delaAdministracion de Servicios
Agricolas (FSA) del Departamento de
Agriculturade los EE.UU.



Algunas Preguntas para Evaluar su Mangjo del
N[=S00)

Contrato de Produccion

El contrato de produccion esta normalmente
asociado con laintegracion vertical, en laque una
firma de comercializacion agricola coordina todos
los aspectos de un producto: desde la produccion
hastala mesa del consumidor. El contrato de

produccion es muy comin en lacriade avesy reses.

Lafirmade comercializacién agricola suministra
alimentosy otrosinsumos al productor quien
maneja el proceso de crecimiento.

A través de contratos de produccion, lafirmade
comercializacién agricola compromete al productor
adespachar unacalidad y una cantidad especifica
del producto final. El productor debe cumplir de
acuerdo con las especificaciones de calidad
sefialadas por lafirmay debe manejar e riesgo de
utilidad con segurosy practicas administrativas

seguras.

Antes de que usted esté de acuerdo con un contrato
de produccién, debe considerar |0s compromisos.
Unagran ventaja para el productor es que seguraun
mercado parala produccion y, muy a menudo, un
precio favorable. Una desventgja es que el
productor pierde la oportunidad de beneficiarse de

potenciales a zas de precio, dado que el precio de
venta del producto esté fijado por las condiciones
del contrato.

Lapérdidade flexibilidad y de oportunidades de
ganancias extras es el costo de recibir un flujo de
cajapredecible. El desafio asociado con el contrato
de produccion es encontrar contratos que sean
consistentes con las metas 'y latolerancia de riesgo
del productor.

Algunas Preguntas para Evaluar el Manego del
Riesgo

Evaluacion de Nuevas Tecnologias

El desafio de evaluar nuevas tecnologias esta mejor
ilustrado por las dos mas tecnologias modernas
sobre cultivos: semillas genéticamente ateradasy
agriculturade precision.

Por gemplo, algunas semillas estén siendo
genéticamente alteradas para que ofrezcan

resi stencia a herbicidas especificos, permitiendo asi
incrementar el control de lamaleza. Otras semillas
estan siendo desarrolladas para ofrecer resistenciaa
enfermedades o insectos.

Laagricultura de precision controlalatasa de
aplicacion deinsumos en el cultivo, tales como
semillas, fertilizantes y pesticidas por cada acre de
un campo. En contraste, la agricultura convencional
aplicalamismatasaatravés detodo € campo. La
agricultura de precision permite que los
rendimientos sean medidos de acuerdo con cada
acre, detal formaque e producto final pueda ser
estrictamente medido frente alosinsumos en €
cultivo.



Como con todas las tecnologias, 1os cultivadores
quienes adoptan estas innovaciones tratan de
capturar un rango de beneficios potenciales,
incluyendo costos de inversion més bgjosy calidad
ambiental. Los beneficios pueden incluir
rendimientos més altos de |os cultivos debido al
mejoramiento en el control de plagasy uso més
rentable de los insumos del cultivo.

Algunas Preguntas para Evaluar su Manejo del
Riesgo

Algunas Preguntas para Evaluar € Mang o del
Riesgo

Entendiendo L os Riesgos d€l

M ercadeo

Lamercatecnia es esa parte del negocio que
transforma las actividades de la produccion en éxito
financiero.

Las fuerzas no-previstas, tales como la accion de las
condiciones climéticas o del gobierno, pueden llevar
a cambios draméticos en los precios de los cultivos
y del ganado. Dado que la agriculturatiende hacia
un mercado mas global, estas fuerzas provienen
cada vez mas de factores universales. El clima
reinante en otros lugares y los gobiernos de otros
granjeros pueden afectar sus precios. Cuando esas
fuerzas son entendidas, se convierten en
consideraciones importantes paralos comerciantes
habiles.

Paratener éxito, usted debe tener acceso a un buen
informe comparativo con el fin de tomar sus
decisiones de mercadeo. Centrado en larentabilidad
alargo plazo y no en ganancias inesperadas a corto
plazo. Los estudios académicos indican que las
estrategias de mercadeo que dependen de la caza del
precio o de la especulacion no han demostrado que




sean consistentemente rentables. |gualmente, esas
estrategias que no tienen en consideracion los
riesgos financieros y de produccion han probado ser
también débiles.

Consider aciones Per sonales en M ercadeo

L os productos agricolas de |la mercadotecnia
incluyen informacion, objetividad, actitud y
destreza. Debera desarrollar planesy estrategias de
la mercadotecnia que le funcionen austed. A
continuacién veamos tres importantes
consideraciones en el desarrollo de un plan de la
mercadotecnia

1. Conocer con qué nivel de riesgo se siente usted
tranquilo.

Lainhabilidad para controlar las fuerzas del
mercado y ladificultad para predecir esas fuerzas
hacen de la mercadotecnia una ciencia no-exacta.
Unamejor comprension de su situacion financieray
las posibles consecuencias derivadas de sus
decisiones eliminaran algo de laincertidumbre en la
toma de decisiones de la mercadotecnia.
Obviamente, lamercadotecniaincluye la
comprension de su nivel de tolerancia del riesgo.

I gualmente, implica una buena comprensién de su
posicién financiera corriente.

2. Estar deseoso de incrementar el nimero de
destrezas en |os recursos de mercadeo. Usted puede
necesitar pagar por ayuda profesional en el
desarrollo de su plan de mercadeo.

L os comerciantes exitosos estén continuamente
actualizando sus habilidades por medio del
aprendizaje de nuevas destrezas. Tales esfuerzos
deben realizarse sin la expectativa de un resultado
inmediato. Existen muchos profesionales que le
pueden ayudar. Entre estos se encuentran
intermediarios futuros, los operadores de
elevadores, 10s planificadores financierosy los
asesores agricolas.

3. Desarrollar en su negocio un manejo
administrativo integrado.

L as decisiones de |a mercadotecnia no deben
tomarse independientemente de | as otras decisiones
comerciales de lagranja. Deben planearse de
acuerdo con el impacto gque tendran sobre los

aspectos de produccion, finanzas, aspectos legalesy
de recursos humanos de su negocio.
Frecuentemente, |as decisiones de la mercadotecnia
incluyen acuerdos contractuales que conllevan
importantes consecuencias legales. Estos contratos
pueden afectar significativamente |os planes
financieros.

Algunas Preguntas para Evaluar su Mangjo del
Riesgo

Desarrollando un Plan dela
M er cadotecnia

El manejo del riesgo de la mercadotecniaseinicia
con un plan de lamercadotecnia. Las metasy los
objetivos de su negocio deben orientar su plan dela
mercadotecnia.



Una comprension exacta de |os costos de
produccion es una parte crucia de un buen plan de
mercadeo... para usted y paralos profesionales que
trabajan con usted. Puede haber ocasiones cuando el
precio de lamercadotecniafalle al cubrir todos los
costos asociados con la produccion. Un punto de
equilibrio del precio debe utilizarse como referencia
importante, aungque generalmente no sea el precio
ideal para usted.

Un andlisis sobre el abastecimiento y la demanda es
también muy importante en la definicion de los
objetivos de su plan de lamercadotecnia. Las
proyecciones de abastecimiento y demanda son
publicadas por el Departamento de Agriculturade
los Estados Unidos 'y por firmas privadas. A
comienzos de latemporada de siembra las
expectativas son bastante inciertas. Sin embargo, los
mercados de productos responden decisivamente a
estas proyecciones, asi que hay que estar pendiente
deédlas.

Usted debe estar igual mente consciente de los
precios obtenidos en su dreay conocer |os precios
promedio obtenidos en los afios anteriores. De
nuevo, usted tiene la oportunidad de aprender estas
destrezas y supervisar usted mismo esta
informacién o contratar aun profesional que le
ayude.

L as consideraciones financieras tales como los
requisitos de flujo de dinero en efectivo, incluyendo
los gastos de manutencion familiar, deben ser
incorporados en su plan de la mercadotecnia. Las
circunstancias financierasy otros factores
personales ayudan a determinar su capacidad y
voluntad paratolerar los riesgos del mercado. Los
planes de la mercadotecnia deberan ser tan
especiales como las caracteristicas financieras, de
produccién, y administrativas de cada productor en
particular. Lo que funciona bien para un vecindario
puede no ser apropiado para usted y su familia.
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Algunas Preguntas para Evaluar € Maneg o del
Riesgo

Disciplina del Plan de la Mercadotecnia

Lamercadotecniaimplicaemocion, ciencia,
disciplinay analisis. El mejor plan de mercadeo
fallard sin una auto disciplina que le permita
permanecer en laruta. Desafortunadamente, dejar
gue las emociones sean las que gobiernen es algo
f&cil cuando los precios estan fluctuando. Cuando
los precios se elevan, es dificil resistir tratando de
obtener algunos centavos mas del mercado. Y, es
f&cil entrar en pénico cuando |os precios se caen. En
mercadeo, NO tomar una decision ES una decision.
Un plan de la mercadotecnia es de poco valor si las
decisiones reales se desvian del plan. Tener un plan
de lamercadotecnia escrito le ayudard a asegurar la
disciplina.

L os planes de contingencia, como parte del plan de
la mercadotecnia basico, también ayudaran. Qué
hacer si el precio no alcanza €l nivel deseado y qué
hacer si € cultivo no es tan grande como se
esperaba, éstas son acciones de contingencia
importantes cuando el mercado no se desarrollade
acuerdo con sus expectativas generales.

Recur sos de la M ercadotecnia

Aprender acerca de la seleccion de recursos
disponibles para el manejo del riesgo del precio le
permitira convertirse en un mejor comerciantey en
un administrador del riesgo. Seleccionar el recurso



correcto para usarlo en e momento correcto no solo
reducira el riesgo sino que incrementara su utilidad.
A continuacion, aparece una descripcion bésicade
las estrategias de precio més usadas y las directrices
para determinar cuando usar cada una.

Almacenamiento (sin proteccion).

El amacenamiento es unaformade evitar los
precios bajos de temporada. Cuando |os precios
estan por debajo del nivel previsto en e plan dela
mercadotecnia, el almacenamiento puede ser
justificado, asumiendo que usted tiene recursos
financieros adecuados. El almacenamiento debe ser
garantizado cuando existe una expectativareal de
un incremento del precio en el mercado. Datos
histéricos indican que el mercado esta
frecuentemente deseando pagar sus costos de
almacenamiento. Sin embargo, el grano almacenado
puede descomponerse 0 ser objeto de hurto.

Venta al Contado.

Cuando los precios son favorablesy alos niveles
previstos en el plan de la mercadotecnia, laventa
directa en efectivo esta garantizada.

Contratos de Pago Diferidos.

L os contratos de pago diferidos degjan espacio para
el precio actual y laentregadel cultivo corrientes,
pero pueden demorar €l recibo del pago. Son
frecuentemente utilizados como una herramienta
administrativa de ingresos para propésitos de
planiticacion de impuestos. Un contrato de pago
diferido hace del vendedor un acreedor inseguro del
elevador. Tiene implicaciones de exposicion a
riesgos tanto legales como financieros.

Contrato a Precio Fijo para Despachos Diferidos.
Este contrato le permite al productor establecer un
precio paraentregala posterior. Un contrato a
precio fijo, también conocido como un contrato de
pago en efectivo en fecha posterior, le puede
permitir hacer una agenda de los despachos en las
épocas del afno que mejor se gjusten a su labor, la
calidad del grano y lalogistica. Contar con una
cantidad adecuada de seguros de cosecha e permite
contratar tranquilamente la porcién asegurada de su
cosecha. Estos contratos a menudo funcionan bien
cuando los cultivos son grandes, cuando el
almacenamiento es restringido o cuando el precio
del mercado alcanza el objetivo fijado en su plan de
lamercadotecnia.
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Contrato de Base.

El contrato de base toma la diferencia entre el
precio local en efectivo y un precio de contrato de
futuros. El de base es, generamente, més estable y
predecible que el contrato subyacente de futuros o
gue €l precio local en efectivo. Sin embargo, €l de
base cambia de acuerdo con los factores de ofertay
demandalocal. Un contrato de base le permite fijar
|as bases, pero igualmente permite que el precio
final de venta en efectivo sea determinado en una
fecha posterior, restando la base fijada del precio del
futuro. Esta estrategia funciona bien cuando la base
es fuerte (los precios en efectivo son altos en
relacion con los de futuros), y existe cierta
posibilidad de incremento en los precios de futuros.
El MPCI o seguro de utilidad le puede dar 1a
confianza pararealizar contratos de base sin la
preocupacion de no tener una cosecha para
despachar.

Contrato a Precio Diferido o Demorado.

Un contrato a precio diferido o demorado transfiere
€l titulo de una cosecha al comprador a momento
delaentrega, pero le permite a vendedor fijar el
precio mas adelante. Esto es comunmente utilizado
cuando el almacenamiento es limitado. En estos
momentos, el elevador local desea mover mas grano
dentro del canal de lamercadotecnia, pero el
vendedor puede no estar satisfecho con los precios
corrientes. Cuando |os productores tienen un seguro
de cosecha, cuentan con un nivel minimo de
produccion garantizado. Por |o tanto, pueden usar
con seguridad los contratos a precio diferido a
comienzos de la época de siembra.

Contrato a Precio Minimo.

Un contrato a precio minimo establece un precio
basico por laduracion del contrato. El precio basico
es generalmente varios centavos por debajo del
precio en efectivo acomienzos del contrato. Un
productor podria obtener ganancias netas menores
COoN un contrato a precio minimo que con un
contrato a precio fijo si |os precios caen, pero se
beneficiara con una subida en los precios del
mercado. Este contrato elimina gran parte del riesgo
delacaidade precio.

Contrato de Proteccion ala Llegada (HTA).
Este contrato tiene propiedades de manejo del
riesgo similares a una posicion del mercado de



futuros a corto plazo. Es el opuesto de un contrato
de base. Le permite al vendedor fijar e nivel de
precio de futuros de acuerdo con lafecha de
entrega, pero la base es determinada més tarde. El
vendedor es responsible del despacho de la cantidad
contratada en lafecha de entrega.

Proteccion de Futuros a Corto Plazo.

L os contratos de venta de futuros para proteger el
valor del grano o del ganado en inventario o el valor
de la produccién esperada es una proteccion de
futuros a corto plazo. Una proteccion de futuros a
corto plazo reduce €l riesgo de caida de precios. De
otro lado, también reduce |la capacidad para capturar
los movimientos de aumento del precio.

Fijar Opcion de Compra.

Este recurso es similar aun contrato a precio
minimo. Fijaun predio basico del precio del cultivo
o del ganado através de toda la duracion del
contrato. Si |os precios suben durante €l periodo, €l
vendedor puede captar |as ganancias por los
aumentos del precio.

Produccién Contratada.

Existen muchas variaciones de este tipo de arreglo
contractual. Historicamente, los contratos de
produccién han sido utilizados para cultivos
especializados,

avesy ganado. L os compradores han estado
deseosos de ofrecer tales contratos para satisfacer la
necesidad de productos agricolas altamente
especializados. Recientemente, la produccion
contratada ha sido ofrecida sobre la base de una
gama cada vez més amplia de cosechas y ganado.
La produccion por contrato reduce laflexibilidad y
la oportunidad de captar un aza potencial de
precios. Pero, asegura un flujo de cajarelativamente
confiable.

Cooperativas de la Mercadotecnia.

Formar y participar en cooperativas de mercadeo le
ofrece alos miembros la oportunidad de
beneficiarse de las ventas 0 compras en volumen.

L os beneficios pueden darse en forma de obtencion
de precios incrementados o de costos reducidos. Se
ha presentado un interés creciente en las
cooperativas de mercadeo tanto de cosechas como
de ganado.
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Ventas Directas.

Para algunos productores, vender directamente alos
consumidores finales es unaforma de aumentar la
rentabilidad y reducir el riesgo. Las granjas mas
peguerias cercanas a centros urbanos pueden
beneficiarse especialmente de las ventas directas.
Los gjemplosincluyen las ventas de frutas y
vegetales através de ventas en las carreteras y
operaciones de auto recoleccion. Igual mente,
algunos productores pueden incrementar sus
gananciasy reducir €l riesgo con productos
especializados de ganado, tales como carne de res
“completamente natural”, la cual tiene un puesto
especial en el mercado especializado.

Algunas Preguntas para Evaluar su Mangjo del
Riesgo

Etendiendo El Riesgo Financiero

El riesgo financiero tiene tres componentes basi cos:
(1) @ costoy ladisponibilidad de capital en dueda
deinversion, (2) la capacidad para satisfacer las
necesidades de dinero en efectivo en unaforma
programada planificada, y 93) la capacidad para
mantener e incrementar el capital contable. Dinero
en efectivo es especialmente importante debido ala



variedad de obligaciones financieras de unagranja
en marcha, tales como costos de inversiones en
efectivo, pagos en efectivo de arrendamientos
financieros, pagos de impuestos, refinanciamiento
de deudas y gastos de manutencion familiar.

Su objetivo debe ser mangjar este riesgo através de
un control especial financiero y de planificacion.
Para hacerlo, usted debera supervisar continuamente
su capacidad para sostener € riesgo financiero.

Registrosdela Granjay Analisis
Financiero

Un conjunto de registros financieros bien llevados
son una necesidad primordial para mantener el
control financiero de una granja o un rancho. El
flujo de informacion es critico en la evaluacion de
desempefios anterioresy en la planificacion de
logros futuros. EI manejo del riesgo financiero no se
logra directamente manteniendo registros
comprensibles. Sin embargo, |os registros
suministran muchade lainformacion requerida para
entender |os riesgos financieros cruciales.

L os estados financieros esenciales incluyen lahoja
de balancey €l estado del capital contable del
propietario, €l estado de rentasy gastos, y los flujos
de cajaproyectadosy reales. Estos registros ofrecen

Otros: 1%

Insectos: 1% Fria,

Inundaciones: 2% hielo,
Viento, huracanes: 2% :;;nh:

Enfermedades: 3%

Granizo: 9%

Causas dela Pérdida de Cosechas. Estos porcentajes
recientesilustran el retorno a patrones mas impredecibles del
estado del tiempo, después de décadas de un estado del
tiempo relativamente estable. Por vez primera, causas
diferentes ala sequia representaron més de la mitad de todas
las pérdidas de cosechas.
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un historial de su negocio y los datos que usted
necesita para calcular las medidas de desempefio
financiero. Aun las pequefias granjas necesitan un
nivel basico de mantenimiento de registros.

Asi como el tamafio y complgjidad de una
operacion crecen, igualmente ocurre con la
necesidad de tener registros financieros. Indices
tales como deuda de |os activos, deuda del capital
contable y larotacion de activos son importantes en
lasupervision del desempefio financiero total. Se
pueden utilizar otras medidas para supervisar €l
estado financiero del negocio y ofrecer pautas para
decisiones futuras. Estas examinan laliquidez, la
solvencia, larentabilidad, laeficienciafinancieray
la capacidad de refinanciamiento del negocio.

Algunas Preguntas para Evaluar su Mangjo del
Riesgo

Riesgo de las Tasas de I nter éses

L as decisiones de inversion se basan en
proyecciones acerca de |os costos de préstamos
futuros o el costo de oportunidad de fondos
invertidos. El capital prestado puede ser un gasto



razonable, especialmente si usted es prudente en el
gasto/ejecucion financiero de su negocio. Después
de todo, pocas operaciones estan en una posicion de
usar Unicamente el capital contable parala
realizacion de nuevas inversiones. El préstamo es
unaparte vital de lamayoria de los negocios
agricolas.

El riesgo de las tasas de interés esta en gran parte
fuerade su control. Sin embargo, usted puede
algunas veces influir en su tasa de interés por medio
de ladisminucién de su indice de deuda de activos y
através del uso de seguros de cosecha acompafiados
de un buen plan de mercadeo. Estas acciones
€jecutadas por usted reducen la exposicion a riesgo
de un prestamista.

Algunas Preguntas para Evaluar su Mangjo del
Riesgo

Requisitos de Solvenciay Ajuste de Flujo
deCaja

Asegurar laliquidez y un adecuado flujo de cgjaes
lo mismo que asegurar la capacidad de la granja
para sobrellevar los recortes en el ingreso neto en
relacion con las diferentes obligaciones de caja.

L os activos clasificados como corrientes en la hoja
de balance general son activos que pueden ser
convertidos en cgja dentro de un ciclo operativo del
negocio de la granja, usualmente 12 meses. Los
activos liquidos incluyen instrumentos que generan
directamente rendimientos de caja o que pueden
convertirse rgpidamente en efectivo. Los activos
liquidos incluyen efectivo en mano, suministros, y
cultivos y ganado para ser vendidos durante el afio.
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Unaliquidez adecuada es esencial para asegurar un
flujo de cgja suficiente. Igualmente, unas reservas
adecuadas de liquidez pueden facilitar los planes de
contingencia durante |os desastres en la produccion
o en las condiciones dificiles del mercado.

Sin embargo, el exceso de liquidez generalmente
generatasas mas bajas de retorno que los activos
fijos.

Laregulacion del tiempo es muy importante para
asegurar flujos de caja adecuados. Con un plan
adecuado de gastos, se pueden conocer las
necesidades de flujo de cgja con una certeza
razonable. Esto e permite planificar sus decisiones
de mercadeo por adelantado y sacar ventgjade
oportunidades atractivas relacionadas con el precio.
Incrementar laliquidez para asegurar flujos de caja
adecuados puede requerir la reduccion de los gastos
de manutencién familiar, usando eficientemente los
recursos, los activos de arrendamiento y utilizando
programas adecuados de seguros.

Algunas Preguntas para Evaluar su Mangjo del
Riesgo




Seguros

Hay mucho mas por hacer para manejar |0s riesgos
gue simplemente comprar un seguro. Sin embargo,
el seguro puede ser un complemento de muchos
otros recursos usados para el manejo del riesgo.
Conocer las interacciones entre riesgos puede
ayudarle a obtener un mayor valor por cada délar
invertido en seguros.

Beneficios de un Plan de Seguros

Unarevision anua de los seguros permite garantizar
una coberturay proteccion apropiada. Solo porque
muchas pdlizas de seguros sean de renovacion
automética no hay razon paradejar delado un
examen anual de sus necesidades de seguros. Una
saludable sesién de “ que pasariasi...” con sus
asesores de seguros e pueden ayudar aidentificar
tanto las debilidades como | as oportunidades
respecto a su cobertura.

Preguntas para Evaluar su Manejo del Riesgo

Costos de M anutencion Familiar

Un componente muy significativo del riesgo
financiero es el control y la cobertura de |os gastos
familiares. Reducir los costos de la manutencion
familiar puede no resultar facil. Sin embargo, un
escrutinio cuidadoso de sus gastos familiares
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deberiaformar parte integral de su planeacion anual
del flujo de cga

En ciertos casos, € empleo fuera de la granja puede
ser una estrategia de manejo del riesgo. Este puede
asegurar la coberturade los gastos familiares e
incrementar el nivel de vidade lafamilia. También
puede reducir la necesidad de liquidar los activos de
lagranja para poder cubrir los gastos familiares.

Algunas Preguntas para Evaluar su Mangjo del
Riesgo

Asuntos Legalesy de Seguridad

L os préstamos involucran asuntos legales muy
importantes. El lenguaje legal incorporado en los
contratos de préstamo puede ser intimidatorio y
confuso. Sin embargo, usted debe tener un buen
conocimiento de los detalles e implicaciones de
todos los documentos legal es. Usted deberia buscar
la orientacion de un abogado antes de firmar
documentos importantes.

Desde el punto de vista de un prestamista, la
seguridad y la capacidad de reembolso son
esenciales. Los gravamenes, €l seguro devidaa
crédito y los seguros de cosecha -combinados con
un buen plan de mercadeo- pueden ayudar adarle
mas seguridad a un préstamo alos ojos del
prestamista.

Desde su perspectiva, usted puede asegurar un
acceso continuado al capital de endeudamienro,
para cuando lo necesite, manteniendo registros
financieros exactosy un registro consistente de las
fechas de reembolso de |os préstamos.



Algunas Preguntas para Evaluar su Manejo del
Riesgo

Asuntos L egales Asociados Con
LaAgricultura

Muchas de las actividades diarias de los granjeros y
rancheros incluyen compromisos que conllevan
implicaciones legales. La comprension de estos
asuntos pueden guiar atomar mejores decisiones
relacionadas con el manejo del riesgo.

L os asuntos |egal es penetran diferentes areas de
riesgo. Por gjemplo, la adquisicion de un préstamo
de operacion tiene implicaciones legales si no es
reembolsado de laforma estipulada. Las actividades
de produccion, incluyendo el uso de pesticidas
tienen implicaciones legales si no setoman las
precauciones apropiadas de seguridad. El mercadeo
de productos agricolas incluyen leyes contractual es.
L os asuntos de recursos humanos asociados con la
agriculturatambién tienen implicaciones legales que
van desde las normas'y regulaciones empleador/
empleado hastalas leyes sobre herencias.

L os asuntos | egales comUnmente asociados con la
agricultura se agrupan en cuatro amplias categorias:
apropiada estructuralegal del negocio y planeacion
de los bienes a heredar y |os impuestos; arreglos
contractual es; responsabilidad por agravio; y
cumplimiento de los estatutos, incluyendo los
asuntos ambientales.

Asuntos Estructurales

El primer asunto legal que enfrentan muchas
familias de granjeros es la naturaleza de laidentidad
bajo la cual debe funcionar el negocio. A menudo, y
Sin poner mayor atencion, se escoge
automaticamente un Unico tipo de propiedad. Sin
embargo, existen diferentes identidades que
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incluyen asociaciones, sociedades limitadas,
compahias de responsabilidad limitada, y
corporaciones (ver subcapitulos Cy D), asi como
una ampliavariedad de formas de asociaciones de
compafias. Ademas, muchos estados, y € gobierno
federal tienen regulaciones estatutarias especiales
paralas granjas, las cuales abarcan criterios tales
como las regulaciones sobre la“granjafamiliar.”

Lasimplicaciones de losimpuestos de rentay
propiedad varian significativamente anivel local,
estatal y federal, dependiendo de laidentidad legal
escogida. Algunas estructuras se prestan ellas
mismas alaevasion de los impuestos estatalesy ala
facilidad en la administracion durante |a etapa de
prueba. Laresponsabilidad haciaterceros es
también algo que se debe considerar dentro de las
decisiones estructurales, asi como lafacilidad de
operacion dentro de la estructura escogida.

L as consideraciones respecto ala planeacion de los
bienes a heredar pueden surgir en el curso de la
toma de decisiones estructural es. L os mecanismos
de la planeacion de bienes a heredar van de simples
deseos hasta la creacion de corporaciones de fincas
familiares con regulaciones complejas sobre
herencias. Los fideicomisos, tanto en vida como de
testamento, estan frecuentemente incluidos en la
planeacion de herencias.

Arreglos Contractuales

Los arreglos contractual es en agriculturatienen
diversas formas. Un contrato es cualquier arreglo
(escrito o verbal) donde las partes intercambian
promesas mutuas en retorno por algun tipo de
consideracion o beneficio.

L os contratos incluyen arreglos financieros, tales
como pagareés e hipotecas. L os arriendos financieros
y los arreglos de participacion de cultivos son
contratos. Muchos programas estatales y federales
sobre granjas son en esencia contratos, tales como €l
Programa de Conservacion de Reservas. Laventade
productos agricolas es a menudo |levada a cabo por
contratos de realizacion futura. La cobertura del
seguro de cosecha esta igualmente basada en un
acuerdo contractual. Aun los arreglos sobre empleo,
aungque no siempre sean escritos, son tratados como
contratos.



Un asunto legal béasico pertinente alos contratos es
su g ecutabilidad. Por ejemplo, muchos estados
tienen lo que es conocido como “ estatutos de
fraudes’, lo cual requiere que ciertos tipos de
acuerdos sean puestos por escrito antes de que
puedan ser puestos en gjecucion. Algunos g emplos
de este tipo de contratos que a menudo deben ser
puestos por escrito antes de que se consideren
validosincluyen los acuerdos parala venta de
bienes raices y acuerdos gue no pueden ser
realizados dentro de 1 afo.

Asumiendo que un contrato es legalmente
€jecutable, surge una preocupacion cuando no se
cumple por una de las partes involucradas.
Obviamente, el no cumplimiento puede provenir del
granjero o del ranchero, o de la otra parte del
contrato.

En muchos casos, |os contratos especifican qué
constituye eventos de incumplimiento y los
remedios por parte de las distintas partes en el
evento de incumplimiento. Si el contrato no es
claro, las cortes emplean generalmente dos tipos de
alivio por violacién de contrato: gecucion
especificay dafos. En €l caso de gjecucion
especifica, sele ordenaalaparte violatoria
remediar e incumplimiento y cumplir el contrato.
Si no es posible o razonabl e |a g ecucion especifica,
los dafios son recompensados para compensar ala
parte no violatoria.

El no cumplimiento de un contrato puede tener
ramificaciones que van mas alla del alcance del
contrato mismo. Por gjemplo, laincapacidad para
cumplir con las obligaciones financieras
contractual es con su prestamista hipotecario puede
desembocar en anulacién del derecho de redimir la
hipoteca. Alternativamente, pueden forzarlo a
buscar otro recurso legal, tal como una
refinanciacion de la deuda o laliquidacion por
bancarrota.

Obligaciones Estatutarias

Una gran variedad de mandatos estatutarios se
aplican alos granjeros y rancheros. Estos incluyen
reportes de impuestos y obligaciones de pagos,
requisitos de salarios, de horarios y de seguridad,
sumision alos estatutos no-discriminatorios,
liquidacion de empleados, uso de pesticidasy
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herbicidas, participacion en ciertos programas de
granjas, y muchos més. Aunque muchos en el &rea
de laagricultura no estén totalmente conscientes de
sus obligaciones legales, el no obedecerlas puede
tener serias consecuencias en términos de multas,
penalizacionesy rebajas.

Responsabilidad por Agravio

Laresponsabilidad por agravio surge de infligir
negligente o intencional mente dafio a una persona o
auna propiedad. Este tipo de responsabilidad es
comunmente asegurada bajo una péliza de seguro
de responsabilidad general.

El tipo de agravio més simple surge cuando alguien
es ofendido en una granja o rancho de su propiedad.
En afos recientes, laresponsabilidad por agravio se
ha ampliado significativamente, hastallegar a
incluir lo que puede ser clasificado como agravios
al empleo, tales como los despidos injustificados.
Otraareaalague se ha extendido esla conocida
como “agravios toxicos’, areaen lacual los
propietarios de tierras contiguas, 10s grupos
publicosy otros, defienden la responsabilidad por
danos tanto del aire como de la calidad del agua
teniendo en cuentala actividad agricola.

Responsabilidad Ambiental

Lasleyes sobre la contaminacion son una
preocupacion vital paralos granjeros. Lalinea
divisoriaentre lacontaminaciony lano
contaminacion esta siendo borrada por |as cortes.
Muchas de las mas recientes polizas de
responsabilidad excluyen totalmente la cobertura
por reclamos por polucién, forzando alos granjeros
acomprar polizas especiales de contaminacion. Las
polizas de contaminacion disponibles contienen
caracteristicas Unicas que no les son familiares alos
granjeros. Manegjar €l riesgo de responsabilidad
empieza con la comprension de la cobertura del
seguro de responsabilidad.

Mas alla de tener |a cobertura apropiada por
responsabilidad como proteccion, los granjeros
deben estar preparados para enfrentarse con
posibles procesos criminal es entablados por
agencias estatales y federales por asuntos



ambientales. El seguro de responsabilidad no cubre
la proteccion de sentencias criminales proferidas
contra un granjero por parte de una agencia
reguladora. L os granjeros pueden reducir
considerablemente su exposicion ala
responsabilidad criminal, formulando y siguiendo
procedimientos de auditoria ambiental. Muchos
granjeros honrados fallan en conservar los registros
necesarios para probar su cumplimiento de las
normas. Se deben guardar registros exactos de la
aplicacion de herbicidas, pesticidasy fertilizantes.

Resumen

Al realizar cualquier arreglo contractual, tanto oral
como escrito, usted debe estar consciente de lo que
puede suceder si surge un desacuerdo entre las
partes. ¢COomMo se mangjaran las disputas? ¢Cud es
lajurisdiccion apropiada si 1as partes contratantes
no residen en el mismo condado o estado? ¢Es una
de | as partes responsabl e por |os costos del juicio y
los honorarios del abogado?

Al ponerse en contacto con un abogado, usted debe
solicitarle lainformacion bésicay asegurarse de que
esté familiarizado con laley existente para estas
situaciones en particular. L os abogados son

similares a otros profesionaes en el sentido de que
frecuentemente se especializan en ciertas &reas. Por
ejemplo, un buen abogado de contratos puede no ser
un experto en lo relacionado con la planeacion de
bienes a heredar. Usted debe entender bien los
arreglos sobre honorarios, ciclos de facturacion,
costos esperados, etc., respecto a todos |os asuntos
en que seinvolucrara su abogado.

Es una buena practica visitar un abogado antes de
realizar una transaccion comercial y no cuando ésta
haya resultado mal. Las acciones preventivas son a
menudo mas baratas y requieren de menor tiempo.

Muchos estados poseen publicaciones respecto a
diferentes temas legal es, emitidas por Asociaciones
de Abogados Estatal es. Algunas universidades que
otorgan tierrasy servicios estatales de extension
cooperativa también guardan publicaciones acerca
de los asuntos legales. Sin embargo, paralos
asuntos especificos concernientes a su operacion,
contacte un abogado calificado.

Asuntos Relacidnados con los
Recur sos Humanos

L os recursos humanos son tanto una fuente de
riesgo como una parte importante de la estrategia
paratratar €l riesgo. Y en € nucleo del trato del
riesgo, y su potencial, esta su forma de mangjar ala
gente.

Administracion de Per sonal

Lamayoriade las familias que trabajan juntas en
forma exitosa han desarrollado un buen sistema de
administracion aunque usual mente no piensan en él
COmMoO en un sistema administrativo. Su sistema
fluye de lainteraccion de toda unavidajuntos, de
dar y recibir, de escuchar y respetarse el uno a otro.
Sin embargo, alin las granjas de pequefias familias
se pueden beneficiar tanto como las de gran
funcionamiento con planes de accidn claramente
definidos y decisiones tomadas en funcién del
Negocio.

Involucrar atodos, lafamiliay los empleados
externos, en e proceso de planeacion puede generar
un sentido de pertenencia grupal de las metasdela



organizacion. Los trabajadores que entienden por
guéy coémo se toman las decisiones, y exactamente
cuales son sus responsabilidades, veran las
oportunidades parala organizacion y parasi mismos
dentro de la organizacion. Laplaneacion formal y la
administracion pueden mejorar e desempefio de la
seguridad y reducir los riesgos | egal es provenientes
de las relaciones con los empleados.

El manejo de |os recursos humanos se puede
apreciar mejor Si Se toma como un proceso,
compuesto por siete funciones que se describen a
continuacion:

Usted puede aprender més acerca de estas funciones
— gueé se espera de usted y qué deberia esperar
usted de sus empleados- en su bibliotecalocal y en
los servicios de extension cooperativa del estado.

Recuerde, lalabor contratada no es el tnico
componente de su equipo de recursos humanos. La
familia, administradores ajenos a negocio,
consultores y comités de consegjeria externa también
pueden ser parte de su equipo. Es importante que
todos los integrantes de su equipo administrativo
entiendan sus herramientas de manejo del riesgo.

L as calamidades de recursos humanos pueden
golpear alin las decisiones més adecuadas y las
tomadasmas cuidadosamente respecto al manejo del
riesgo. Dichas calamidades incluyen el divorcio, las
enfermedades cronicasy la muerte accidental. Sus
planes de manejo del riesgo deben anticiparse ala
posibilidad de que ocurran calamidades a sus
recursos humanos.

Recuerde, |as estrategias de manejo del riesgo son
implementadas por medio de la gente. Cada
descripcion de funciones de un administrador
deberatener explicitas las obligaciones en el manejo
del riesgo y la delegacion de poder y autoridad para
manejarlo.
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Identificar losriesgosy las estrategias para el

manej o de esos riesgos es una parte importante de la
planeacion comercial de su negocio, y puede darles
alos empleados confianza en su propio futuro a
largo plazo con la organizacion. Esto es
especiamente cierto tratdndose de miembros de una
misma familia. Paralos miembros de lafamilia, la
planeacién del negocio debe guiar inevitablemente a
la planeacion de la herencia.

Beneficios de los Sistemas Formales de
Planeacién y Administracion:

Ayuda a que todos se centren en las
prioridades correctas.

Permite que |los negocios funcionen durante
la enfermedad 0 ausencia de una persona
clave.

Da alos empleados una mejor oportunidad
para planear sus propias vidas.

Planeacion dela Herencia

Planeacién de la herencia: es €l proceso de
planeacién de ladisposicion final de su trabgjo dela
vida. ¢Seraladistribucion justay acorde con sus
deseos? Lavida serélo suficientemente dura para su
familiay sus socios después de su muerte como
para dejarles decisiones dificiles por tomar. La
planeacion de la herencia es tan importante para
ellos como para su propiatranquilidad mental.
¢Quién debe realizar una planeacién de su herencia?
Cualquiera que tenga un negocio o activos
personalesy responsabilidades por hijos o padres
deberiatener un plan de herencia de sus bienes.



Preguntas para Evaluar su Manegjo del Riesgo Preguntas para Evaluar su Mang o del Riesgo

Beneficios del Plan de Herencia

El Departmento de Agriculturade los EE. UU. (USDA, siglas en inglés) prohibe la discriminacion en todos sus programas y activitades a base de raza, color,
origen, nacional, género, religion, edad, impedimentos, credo politicdo, orientacion sexual, estado civil o familiar. (No todos las bases de prohibicion aplican a
todos los programas.) Personas con impedimentos que requieran medios alternativos do comunicacion para obtener informacion acerca de los programas (Braille,
tipografia agrandada, cintas de audio, etc.) deben ponerse en contacto con el Centro TARGET do USDA, llamando al (202) 720-2600 (voz y TDD).

Para presentar una queja sobre discriminacién, escriba a USDA, Director, Office of Civil Rights, Room 326-W, Whitten Building, 14th and Independence Avenue,
SW, Washington, DC 20250-9410, o llame a (202) 750-5964 (voz y TDD). USDa es un proveedor y empleador que ofrece oportunidad iqual a todos.

Autores: Alan Baquet, Montana State University; Ruth Hambleton, University of Illinois; y Doug Jose, University of Nebraska-Lincoln.

Reconocimientos: Jan Eliasson, Ad Hoc Associates; Ram Valluru, Analist Investigativo, University of Nebraska-Lincoln; y Belinda Rinker, Rinker Law Office.
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