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Objetivos de la investigacion

Relevar y analizar los habitos y comportamientos empresariales de los
productores agropecuarios.

Entender las preferencias subyacentes en las decisiones de compra de los
productores.

Detectar tendencias de la produccién agricola en Argentina en el mediano
plazo.

Comparar los resultados de la investigacidn con los obtenidos en otros paises.

Conocer la fuentes de financiamiento de los productores agropecuarios
argentinos.

Conocer sobre preferencias de comercializacion de los productores
agropecuarios argentinos
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Segmentacion de productores segun tamano

Medianos 250 a 600 ha. 75021499 Tn
Comerciales | 601 a 1840 ha. 1500 a 4999 Tn

Grandes 1840h29999 4999 a 25000 Tn
Prog/tljec?c?res e g:9999 +25000 Tn
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Cantidad de encuestas realizadas segun "Tamaino
del productor” y “Superficie total relevada”

Medianos 269 53,6% 99.822 14,2%
Comerciales 160 31,9% 161.519 22,9%
Grandes 59 11,8% 195.015 27, 7%
Prollvllf:?;es 14 2,8% 248.500 35,3%
Total 502 100% 704.856 100%




PREGUNTA 1

1. ¢ Qué magnitud tiene actualmente su explotaciona  gropecuaria
y cOmo espera que sea dentro de 5 afos?

Coloque los numeros correspondientes en las casillas suministradas.

HOY En 5 anos
(2009) (2014)

Cabezas de vacunos (prod.carne)
Cabezas de vacunos (prod.leche)
Cabezas de ganado porcino . .
Superficie de soja (Ha.)
Superficie de maiz/sorgo (Ha.)
Superficie de trigo /cebada(Ha.)

N o Ok whE
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Pregunta 1

Superficie de cultivos involucradas en el estudio segun tamaho

. 99.822 34.264 22.554 7.547
Medianos
(n=269) (n=241) (n=159) (n=41)
) 161.519 53.948 49.478 10.394
Comerciales
(n=160) (n=148) (n=117) (n=36)
195.015 71.289 50.953 13.055
Grandes
(n=59) (n=58) (n=46) (n=20)
Mega 248.500 70.000 49.136 23.658
Empresas (n=14) (n=14) (n=13) (n=7)
Total 704.859 229.501 172.121 54.654

Otros: Alfalfa, Alpiste, Arroz, Arveja, Avena, Cartamo, Colza, Garbanzo, Girasol, Mani, Nogales, Papa,

Pasturas, Verdeos.
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Pregunta 1
Cabezas de ganado involucradas en el estudio segun
tamano

. 53.328 10.851 6.458 40.000
Medianos
(n=103) (n=21) (n=15) (n=1)
) 46.216 3.980 1.180
Comerciales 0
(n=55) (n=6) (n=2)
Grandes 87.391 9.972 16.000 0
(n=30) (n=8) (n=1)
Mega 71.200 3.250 0 0
Empresas (n=6) (n=3)
Total 258.180 28.053 23.638 40.000
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Provincia Poblacion* Muestra
Santa Fe 1876 (26%) | 124 (25%)
Cérdoba 3012 (41%) | 212 (42%)

Buenos Aires 2457 (33%) 166 (33%)

Total 7345 502

Se incluyeron en la
muestra aquellos
productores con
{ produccion de soja
&ﬂ T2 mayor a 750

> - toneladas anuales.

* Fuente: Censo Nacional Agropecuario 2002, cantidad de Explotaciones
Agropecuarias (EAP) que producen soja en la Region Centro
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Distribucion de la muestra en la provincia de Santa Fe

Referencia:

@ Departamentos muestreados
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Distribucion de la muestra en la provincia de Cordoba

/ Referencia:

9 @ Departamentos muestreados
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Distribucion de intensidad de soja en las
provincias de Santa Fe, Cordoba y Entre Rios

INTENSIDAD DE BIEMBRA
REFERENCIAS

B de80ad98%
B desOaTOM -

[T €820 a39.9%
Em de10ai98%

[ de0,1290%

CAMPANA AGRICO ..
2006/2007
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Cantidad de productores encuestados segin
provincia y tamano. Comparacion con los datos
poblacionales

Medianos 660 90 1113 116 747 63 2520 269
Comerciales 1109 51 1387 65 875 44 3361 160
Grandes 651 16 495 26 234 17 1380 59
prod o 37 9 17 5 20 0 74 14
Total 2457 166 3012 212 1876 124 7345 502

* Fuente: Censo Nacional Agropecuario 2002, cantidad de Explotaciones Agropecuarias (EAP) que producen soja




B. Caracteristicas Demograficas
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Pregunta 33

¢,Cudl es el maximo nivel de educacion alcanzado por ud.?

Primario incompleto

Primario completo

Sec. incompleto

Sec. completo

Terc/Agro Incompleto

Ter/Agro Completo

Univ. Incompleto

Univ. Completo

Estudios de posgrado

Tamafo (Ha)
B 250-600
I 601-1840

[]1841-9999

B >9999

20 40 60

% de productores

100
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Pregunta 33
Maximo nivel de educacion alcanzado segun tamaho

Sin estudios

Primario

Secundario

Terc./Agrotécnico Tamafio (Ha)
B 250-600
Universitario
B 601-1840
Estudios de posgrado - 1841-9999
_ _ _ _ B >9999
0 20 40 60 80 100

Nota: Agrupando las categorias hasta el
maximo nivel de educacion alcanzado % de productores
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Pregunta 34
Edad de los productores agropecuarios encuestados

40

30 =

20 =

% de productores

10 ¢

<35 afos 35-44 45-54 55-64 >64

Edad
Edad promedio = 46,42 afios (DE = 11,74 afos)
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Pregunta 34

Edad de los productores agropecuarios encuestados segun tamaho
60

50 1

Tamarfio (Ha)

B 250-600
I 601-1840

[]1841-9999

I >9999

% de productores

Edad promedio

Medianos = 47,05 afios (DE = 11,8 afios)
Comerciales = 46,08 afios (DE = 11,5 afios) <35 afios 35-44 45-54 55-64 >64
Grandes = 45,85 afios (DE = 12,2 afios)

Mega Productores = 40,71 afios (DE = 10,6 afios) Edad




Algunas implicancias de “aspectos demograficos”

El gerenciamiento de los establecimientos encuestados se encuentra
mayoritariamente en manos de productores jovenes y altamente capacit  ados. De
este modo se observa que cuanto mas grande es el segmento de

establecimiento agropecuario, mas jovenes son los t omadores de decision y
mayor es su nivel de educacion

Es necesario estar atentos a estos cambios demograficos, ya que las actitudes y
desafios de los productores y sus habitos de compra van evolucionando
conforme cambian las distintas etapas de la vida de un productor

La cuestion a evaluar aqui es si el perfil demografico de los productores que
prevalecera en los proximos afios  en los “Agronegocios Argentinos” tendera a ser
la del “joven productor” muy bien educado, o mas bien si se tendera a un paulatino
envejecimiento de los tomadores de decisiones , como dos escenarios posibles.

En el primer escenario, con productores menores de 44 ano s, con buenos
conocimientos técnicos, con capacidades analiticas y agresividad comercial, se
requeriran productos y herramientas comerciales que satisfagan a esos clientes. En
el segundo escenario en que los mas jovenes tiendan a ser expulsados de los
Agronegocios por falta de oportunidades tendera a haber productores de un poco
mas edad, quizas con menor agresividad y educacion, y con otros requerimientos.



Less farmers in the Pampas
Farming is not only about doing

business....
Argentina (farmer average age 47)

* Year 1988 mm——)p 374,505 farm units
- Year 2002 W) 333,533 farm units
 Year 2009 m=p 276,581 farm units
e Variation 1988 — today -34% -3

U.S.A. (farmer average age 57)
o Last5 years net loss of 40,000 farming operations #
* Rural America 50 million

 Number of farms 2,064,700

e But only 960,000 claiming farming as principal
occupation




Cambios y crecimiento futuro
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Pregunta 1
Magnitud de la explotacion agropecuaria actual y dentro
de 5 anos segun Tamano

Medianos 14,1% 372 205 35,8%
(DE=109) (DE=459)

Comerciales 22,9% 1009 1276 26,5%
(DE=296) (DE=721)

Grandes 27.7% 3305 3933 19,0%
(DE=1560) (DE=2101)

Mega 35 3% 17750 25929 46.1%

Empresas ’ (DE=7900) (DE=12175) ’

* Se excluyen los productores que no piensan
estar en la actividad en los proximos 5 afos.
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Pregunta 1
Magnitud de la explotacion agropecuaria actual y dentro de 5
afnos segun Tamaho* (con Mega Productores)

30000

20000 =«

Promedio de hectareas

10000 ¢

* Se excluyen los
productores que no
piensan estar en la 0.
actividad en los préximos 250-600 601-1840 1841-9999 >9999
5 ainos.

Tamaho (Ha)
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Pregunta 1
Magnitud de la explotacion agropecuaria actual y dentro
de 5 anos segun la Edad del entrevistado*

4000
3000 +
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1000 ¥

* Se excluyen los
productores que no
piensan estar en la 0,
actividad en los proximos <35 afios 35-44 45-54 55-64 >64

5 anos.
Edad




PREGUNTA 2

¢,Cual de las siguientes afirmaciones describe mejor como
puede cambiar su explotacion agropecuaria durante | 0S
proximos 5 afios? Marque solo una opcion.

. Seguird mas o menos igual que hasta ahora

. Sera mas diversificada mediante la ampliacion de recursos en
varios cultivos y/o emprendimientos ganaderos

. Sera mas especializada mediante la concentracion en uno o
dos cultivos y/o emprendimientos ganaderos

. No pienso estar en la actividad agropecuaria en 5 anos
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Pregunta 2
Cambio esperado en su explotacion agropecuaria en los
proximos 5 afios segun tamano

Mas o menosigual

Mas diversificada

Tamafio (Ha)
Maés especializada
B 250-600
I 601-1840
No pienso estar
[]1841-9999
| _ _ _ _ _ _ B >9999
0 10 20 30 40 50 60 70

% de productores




Algunas implicancias sobre cambio y crecimiento a f uturo

Los productores agropecuarios de todos los segmentos analizados piensan crecer en los
proximos 5 afios en todos los cultivos en magnitudes significativas (entre el 30-50%): no
solamente en soja, sino especialmente en maiz, sorg o, trigo y cebada. También se
observa una interesante propension al crecimiento, especialmente entre los productores
medianos y comerciales, en la produccion animal

Esto revela que la relativa y coyuntural concentracion en el cultivo de soja no ha hecho perder de
vista los beneficios de la rotacion con otros cultivos ni la diversificacion que implica la produccion
animal. La pregunta que surge es: ¢.en qué condiciones sera posible que esos deseos se
transformen en algo posible en el futuro y cualess  eran los escenarios mas realistas para
plantearse, sobre todo en el medianoy largo plazo  ?

También se plantea el tema del impacto en la relacion de los productores con sus
proveedores en el caso de una mayor concentracion de la produccion en el futuro y el
mayor poder de compra en menos manos . Mas poder de negociacion por parte de los
productores podria significar la introduccion de. nuevas politicas de comercializacion,
marketing y vinculacion de las empresas proveedoras hacia el productor

Se observa una tendencia a consolidar la expansion de los establecimientos en todos los
segmentos mayores a 250 hectareas y a que los productores mas jovenes tiendan a ser los mas
agresivos en sus planes de expansion. Aqui también se abre el interrogante en lo que

respecta a sobre qué superficie de tierra se crecer  a en el futuro: ¢tomando superficie de
productores pequefios o0 medianos?; ¢migrando a nueva s areas agricolas?;

¢intensificando aiin mas la produccion animal y libe rando mas tierras para la agricultura?

¢, Como se financiara esa expansion? ¢ Qué pasara con los productores mas pequefios en

los préximos afos?



Tierra alquilada



PREGUNTA 25

o 25. ¢Qué porcentaje del total de la tierra que Ud.
cultivo en el aino 2008 fue alquilada/arrendada de
otros propietarios rurales? Margue el porcentaje
correspondiente.

0 1-25 26-50 51-75 76-99 100

% Prod. total de cultivos
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Pregunta 25
Porcentaje de tierra alquilada o arrendada

El 80% de los
productores alquila
al menos parte del
total de la tierra
cultivada

% de productores

0 [125] [26-50] [51-75] [76-99] 100

%
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Pregunta 25
Porcentaje de tierra alquilada o arrendada segun tamafo

60

50 =

40 +

Porcentaje

Tamafio (Ha)

B 250-600
I 601-1840

[] 1841-9999

B >9999

Porcentaje promedio:
Medianos: 59.0%

Comerciales: 59.4%
Grandes: 64.5% 0 [1-25]  [26-50]  [51-75] [76-99] 100

Mega Prod.: 80.8%
%
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Pregunta 25
Porcentaje de tierra alquilada o arrendada segun

crecimiento futuro

4000

3000

2000 =

Promedio de hectareas

1000 «

0 [1-25] [26-50] [51-75] [76-99] 100

%




Agricultura de Precision



PREGUNTA 28

28. ¢ Realiza agricultura de precision?
Margue la respuesta correspondiente
junto con el porcentaje.

Sl % NO %
Hoy
Dentro de 5 anos
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Pregunta 28
Agricultura de precision HOY y EN 5 ANOS segun tamano

Tamafo (Ha)
B 250-600
B 601-1840
[] 1841-9999

B >9999

% de productores

HOY EN 5 ANOS
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Pregunta 28 _
Agricultura de precision HOY y EN 5 ANOS segun edad

Edad
- <35 afos

B 35-44
[]45-54
B 55-64
[]>64

75™
79

50=

% de productores

33

HOY EN 5 ANOS
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% de productores

Pregunta 28
Agricultura de precision HOY y EN 5 ANOS segun provincia

75=

50 =

HOY

94

. Buenos Aires
- Cordoba
|:| Santa Fe

EN 5 ANOS




Algunas implicancias de “tierra algquilada” y “tecnologia”

En estas respuestas referidas a aspectos tecnoldgicos y productivos se confirma que
los productores argentinos adoptan rapidamente nuevos usos y tecnologias. En
particular, es relevante la difusion de la siembra directa entre todos los segmentos de
productores. De este modo, las respuestas sobre siembra directa y agricultura de
precision posicionan al productor argentino frente a los prov eedores como un
mercado bien dispuesto a innovar con nuevos lanzami entos de productos.
También se puede destacar la importante utilizacion de inoculantes en soja.

En cuanto a rotaciones, la alta adhesion a programas estables implica un gran
potencial de retorno a superficies mas equilibradas entre oleag  inosasy _
gramineas apenas se ajusten algunos efectos distorsivos de la politica agropecuaria
actual.

Los resultados permiten observar un reconocimiento del concepto de cultivos
especiales en el mercado, aun cuando su produccion es incipiente .

Respecto del alquiler de tierra para realizar los cultivos, es m  uy alta tanto la
cantidad de productores que lo utilizan como el por centaje de la superficie
arrendada respecto del total de tierras cultivable . También se destaca en la
encuesta, vinculando el crecimiento en la superficie bajo producciéon en los préximos
5 afos y la disposicion a arrendar, que los productores que piensan crecer mas

en el futuro son también aquellos que manifiestan q uerer alquilar mas tierras.
Por ende, se puede inferir que el camino elegido po  r estos productores para
crecer es, al menos parcialmente, a traves del arri  endo de tierras.



Aspectos actitudinales y
Desafios del Productor



PREGUNTA 20
NoOs interesa conocer su opinion sobre las siguiente S
afirmaciones. Clasifiquelas utilizando una escalad e l1lab.
(1 = “Totalmente en desacuerdo” y 5 = "Totalmente de acuerdo”)

Desarrollo personal:

Tengo plena confianza en mi capacidad propia.

e Me considero exitoso.

» Estoy cumpliendo con la mayoria de mis objetivos.
e Soy muy optimista respecto del futuro del sector agropecuario.

* Frecuentemente conozco mas sobre muchos insumos que mi
proveedor local.

« Otros productores frecuentemente me preguntan mi opinion sobre
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Resumen de las opiniones sobre “actitud genera

Confianza propia

Soy exitoso

Cumpliendo objetivos

*  Optimista futuro

*

Conozco insumos

Preguntan mi opinién

Pregunta 20

III

segun edad

4.2
22 |

>
o

N
a1 -

Edad

- <35 afos
B 35-44
[]45-54
[ ]55-64

| |>64 * Diferencias significativas

1.0 2.0 3.0 4.0

Puntaje promedio (1=Totalmente en desacuerdo, 5=Totalmente de acuerdo)

5.0 a un nivel de significacion
del 5%
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Pregunta 20
Resumen de las opiniones sobre “actitud general” segun tamafo

Confianza propia

Soy exitoso

Cumpliendo Objetivos

Optimista Futuro

Tamafio (Ha)
Conozco insumos [ 250-600
B 601-1840
Preguntan mi opinién - 1841-9999

B >9999
1.0 2.0 3.0 4.0 5.0

Puntaje promedio (1=Totalmente en desacuerdo, 5=Totalmente de acuerdo)




PREGUNTA 37

o 37. Durante los proximos 5 anos,
describa el desafio de gestion mas
Importante que enfrentaran empresas
agropecuarias como la suya
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Pregunta 37
Principales desafios de gestion en los proximos 5 anos

Sobrevivir al entorno 179 |

Mejorar la gestiéon
Costos y competitividad

Escala - Crecer

103 |

96 |

75 |

Diversificar 61 |

Aplicar Tecnologia 57 |

Agregar Valor 36

:

Sustentabilidad ‘

Recursos Humanos 19

Agricultura de Precision 17

Otro

RSE

Agricultura Certificada
Empresa Familiar
Riego

Alquilar - Salir [l

NS/NC

I I I
50 100 150

Cantidad de productores




Pregunta 37
Principales desafio de gestion en los proximos 5 anos segun

tamano
NS/ NCF Tamano
Otro B 250-600
Alquilar - Salir= [ 601-1840
Riego=, [[] 1841-9999
—= B >9999

Agricultura Certificada™]
Empresa Familiar

RSE

Agricultura de Precision
Recursos Humanos
Sustentabilidad
Agregar Valor

Aplicar Tecnologia
Diversificar

Escala - Crecer

Costos y competitividad
Mejorar la gestion
Sobrevivir al entorno

I I | |
10 20 30 40 50

% de productores



Algunas implicancias sobre “aspectos actitudinales” y “desafios” del
productor

La velocidad de la transformacion del sector agropecuario en los ultimos afios, la obtencién
continuada de cosechas record y la flexibilidad demostrada por los productores para generary
adaptarse a estos cambios parecen incidir positivamente en el sentimiento de confianza en las
propias capacidades. En este sentido es importante destacar que los productores de mayor
edad, quienes muestran una valoracion personal bastante similar al resto de los estratos de edad,
se sientan gestores y lideres de este cambio.

Existe, en la mayoria de ellos, el convencimiento del crecimiento sostenido y planificado de sus
empresas en los proximos afios y el temor generalizado de no poder desarrollar estrategias para
enfrentar cambios externos impredecibles. Es por ello que manifiestan su preocupaciéon de
sobrevivir al entorno

De alli que de los desafios que enfrentan los productores, la supervivencia al entorno aparece
como el mas importante, aunque también la mejora en la gestion, costos y competitividad y
escala se presentan como un reto

No obstante, los productores expresan gran propensi 6n al crecimiento en area de
produccion futura, surgiendo la pregunta: ¢ Como se conjugan estos dos elementos?

Ponderable propensién a ver a la empresa de forma muy racional y con un deseo de
profesionalizacion que trasciende el momento coyunt uralmente dificil que se atraviesa

Estos desafios generan oportunidades para los secto res que se encuentran asistiendo al
sector con insumos, tecnologia o servicios y marca la posibilidad de disenar acciones que
aumenten la llegada o fidelizacion de los productor es agropecuarios con las empresas que
los proveen, en la medida que éstas puedan acompafa rlos a recorrer los caminos que
consideran estratégicamente prioritarios.



Fuentes de Financiacion Insumos
Agropecuarios
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Pregunta 9

Necesidades de financiamiento suministradas por el
proveedor de Equipos segun tamano
70

Porcentaje promedio:

Medianos: 36,2%
Comerciales: 41,6%
Grandes: 43,1%
Mega Prod: 20,8%

% de productores
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40 o

30 9

20 ¢

10 ¢

0 [1-25] [26-50] [51-75]

%

[76-100]

Tamafio (Ha)
B 250-500
B 601-1840
[ 1841-9990
B 9999




PREGUNTA 9

En promedio, ¢, qué porcentaje de las necesidades de
financiamiento son suministradas por su proveedor d e
INsumos y equipos? Marque el porcentaje segun su criterio para
equipamiento e insumos.

0 1-25 26-50 51-70 76-100
Porcentaje en equipamiento

Porcentaje en fertilizantes

Porcentaje en agroquimicos

Porcentaje en semillas
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Pregunta 9
Necesidades de financiamiento suministradas por el
proveedor de Fertilizantes segun tamano

30 o

20 o

Tamarfio (Ha)
B 50600
B 601-1840
[ 18419999
B 9999

% de productores

10 =

Porcentaje promedio:
Medianos: 43,3% 0,
Comerciales: 43,3%

Grandes: 50,9%

Mega Prod: 43,1%

0 [1-25] [26-50] [51-75] [76-100]

%
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Pregunta 9
Necesidades de financiamiento suministradas por el proveedor de
Agrogquimicos segun tamano

40
30 «
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o
o
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S Tamafo (Ha)
- 250-600
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B 601-1840
Porcentaje promedio: - 1841-9999
Medianos: 42,9% 0) B >9999
Comerciales: 40,8% 0 [1-25] [26-50] [51-75] [76-100]

Grandes: 51,1%

Mega Prod: 51,4% %
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Necesidades de financiamiento suministradas por el
proveedor de Semillas segun tamano

Porcentaje promedio:

Medianos: 44,7%
Comerciales: 43,0%
Grandes: 48,9%
Mega Prod: 50,0%

% de productores

40

30 o

20 o

10 o

Tamafo (Ha)

B 250-600
B s01-1840
[]1841-9999

0 [1-25] [26-50] [51-75] [76-100]

%
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PREGUNTA 10

10. Y si Ud. necesitara financiamiento adicional: ¢  a qué fuentes de
financiamiento recurriria?  Realice un ordenamiento de las fuentes por su
mayor o menor grado de utilizacion/importancia.

Mayor Menor
1 2 3 4
Banco Privado
Banco Oficial
Cooperativa
Proveedor de financiamiento
particular

Otra (Especificar:.........ccociiiiiiii i)
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Pregunta 10

Fuentes de financiamiento adicional segun tamano

% de productores

60

50

40 4

30 9

20 o

10

Banco Privado Cooperativa
Banco Oficial

Proveedor particular

Tamafio (Ha)

B >50-600
B 601-1840
[ 1841-9999
B >9999




PREGUNTA 11

e 11. Ala hora de financiar la campafa/sus
operaciones, ¢ utiliza contratos forward como
garantia de prestamos? Marque la respuesta
correspondiente.

. Sl
. NO
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Pregunta 11
Utilizacion de contratos forward como garantia de préstamos
segun tamafo

100

80 o

[2]

© 604

o

©

>

©

@]

s

3

s 407 Tamaiio (Ha)
B 250-600

20 4 B 601-1840

[] 1841-9999
B >9999




PREGUNTA 12

12. ¢ Ve una ventaja en utilizar este tipo
de instrumentos a la hora de garantizar
un préestamo? Marque la respuesta
correspondiente.

. SI
. NO
. Indiferente

. NS/NC
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Pregunta 12
Ventaja en la utilizacion de contratos forward como garantia
de préstamo segun tamano

100

80 ¢

3 604

S
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S 40
Tamafio (Ha)
B >50-600

20 1
B 601-1840
[ 1841-9999
0, B >099090

Si NO Indiferente NS/NC




Algunas implicancias sobre financiamiento de los productores

La mayoria de los productores obtiene algun financiamiento  para la compra de sus insumos
por parte de los proveedores |, pero la proporcion baja para la compra de equipamiento.

El financiamiento es un tema importante en Argentina, fundamentalmente teniendo en cuenta tres
variables: disponibilidad de fondos, tasa de interés (costo del financiamiento), horizontes de
tiempo en que hay disponibles fondos, ya sea para cubrir compra de bienes de capital (que
incluye créditos para la compra de vientres en ganaderia) o financiar capital de trabajo en las
cosechas (horizonte de tiempo mas corto)

Financiar la compra de equipos requiere créditos de mas largo plazo para asegurar el repago de
los mismos en funcién de los flujos de fondos que se generan a partir de la compra y utilizacion
de los equipos. Debe haber un “match” entre la oferta y la demanda de fondos prestables. Esto se
relaciona con la captacion de depdsitos y los horizontes de tiempo en que se captan para poder
luego, en funcion de la capacidad de repago en funcién de los flujos generados.

En contextos como el de Argentina, gran parte de los depoésitos son a corto plazoy porlo
tanto, los creditos también . Por lo tanto, la financiacion bancaria se utiliza para financiar capital
de trabajo, a no ser que existan otros instrumentos para financiar inversiones de bienes de
capital.

Teniendo en cuenta que los proveedores de insumos financian a los productores en su compra
via los distribuidores locales ¢ Por que los bancos participan tan poco en el financ  iamiento de
iInsumos? ¢, Sera que los productores tienen otras fue ntes de financiacion?

En muchos casos, los proveedores de insumos -como parte de su estrategia comercial- generan
lo que se denomina el producto aumentado (asesoramiento, servicios € i ncluye en muchos
casos el financiamiento). Esta puede ser una de las razones por las cuales los productores
utilizan el financiamiento de los proveedores de ins uMmos aungque a veces los costos sean
mayores al de los créditos bancarios.

Cuanto mas grande es el productor mas financiamient o obtiene de bancos privados,
menos de bancos oficiales, y menos de cooperativas



Algunas implicancias sobre financiamiento de los productores

Es logica una mayor participacion de los bancos oficiales para los medianos productores por la
gran cobertura geografica y sucursales que tienen y las razones historicas de su participacion.

Las cooperativas quizas han perdido participacion en la comercializacion 'y por lo tanto, en las
transacciones con los productores de forma tal que tampoco financian la produccién ya que muchas
veces el obtener financiamiento esta ligado con el pago del mismo a traves de la entrega del cereal.

Los proveedores particulares de financiamiento tienen una participacion relativamente interesante tanto
para los productores comerciales y grandes, pero especialmente para los mega-productores. Se
entiende que al referirse a “proveedores particulares” estan indicando fideicomisos, sociedades de
garantia reciproca, y parece logico ya que los mega-productores deben tener herramientas de
][_nanagement mas sofisticadas que se traduzca en la busqueda de distintas estrategias de ingenieria
inanciera.

Existe potencial para el crecimiento en la utilizacion de ¢ ontratos forward como mecanismo de
garantia de préstamos , especialmente entre los productores medianos y comerciales (dado que son
considerados mas Utiles que lo que son corrientemente utilizados). Sin dudas, la utilizacién de
contratos forward disminuye el riesgo de las transacciones para los otorgadores de crédito y, por lo
tanto, la tasa de interés y el costo de financiamiento de los productores.

Paralelamente es una de las pocas opciones de financiamiento en dola  res en la Argentina . Por
regulaciones de este pais solo estan permitidos los préstamos en dolares a actividades que tienen como
fin la exportacion.

Desde el punto de vista conceptual, es una herramienta que brinda utilidad a los distintos actores del
mercado financiero (oferentes y demandantes) y deberia ser utilizada sobre la base de un analisis
Beneficio/Costo. Otro punto de analisis futuro gira en torno a la cuestion sobre cuél de los factores se
debe la utilizacion por debajo de su potencial y si se debe a los costos, tratar de alinear los mismos
gon ni\C/IeIes gue hagan posible su mayor uso cerrand o la brecha entre su uso actual y el

eseado .

Una caracteristica diferencial de la Argentina es el alto porcentaje de produccion que se realiza en
campos de terceros . Esta es una restriccion al momento de la evaluacion de riesgo por parte de los
proveedores de capital tradicionales (bancos). No contar con la garantia hipotecaria de la propiedad es
una limitante para la obtencion de capital en la Argentina. El desarrollo de una banca especializada
gue pudiera evaluar proyectos de negocios mas alla del aval “tierra” se hace imperioso en la
Argentina



Manejo del Riesgo



PREGUNTA 13

o 13. ¢(Cuales de las siguientes politicas de
manejo de riesgo utiliza? Margue las
respuestas correspondientes.

SI NO
1.Seguro de cultivos
2. Contratos de precio a futuro (forward)
3. Contratos de futuros y/o opcione
4.Produccién bajo contrato
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Pregunta 13
Politicas de manejo de riesgo utilizadas

Seguro de cultivos

Contratos de precios a futuro (f orward)

Contratos de futuros y/o opciones

Produccién bajo contrato

No utiliza ninguna

I | | |
0% 25% 50% 75%

% de productores
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Pregunta 13
Politicas de manejo de riesgo utilizadas segun tamafo

Tamafio (Ha)
[l 250-600
B 601-1840
[] 1841-9999
B >9999

Seguro de cultivos

. 8
Contratos de precios a futuro (forward)

Contratos de futuros y/o opciones

22

Produccién bajo contrato

No utiliza ninguna

| | | |
25 50 75 100

o-:
N
»
oo

% de productores




Algunas implicancias sobre “manejo del riesgo”

En promedio, los productores cubren mas los riesgos climaticos que los riesgos

de precios . De alguna manera se ratifica la mentalidad productivista de los
empresarios agropecuarios argentinos que ponen énfasis en los rendimientos y la
productividad fisica y no tanto en la variable precios que es tan importante 0 mas que
la productividad fisica en los resultados.

Este item es coherente con otros puntos de la encuesta donde los mismos se
manifiestan muy seguros y capaces en los temas productivos y no tanto en los
temas comerciales (que tiene que ver con la predicc  i6n de precios y la
cobertura de riesgos de precios).

Se debe hacer la salvedad que la opcién referida a riesgo climatico no

discriminaba por cobertura especifica (helada, inun dacién, incendio, post-
cosecha, granizo, multiriesgo, etc.). Mas del 80% d e la coberturas climaticas en
la Argentlna son para riesgo de granizo. Atendiendo al resultado que indica

gue 84% se cubre del riesgo climatico , también se puede deducir que hay un
amplio mercado a desarrollarse en la cobertura de los demas riesgos climaticos mas
alla del granizo.

La edad no es una variable relevante para el manejo de  riesgos, en cambio el
tamano del establecimiento silo es , aunque se puede apreciar que los dos
segmentos etareos mas jovenes utilizan mas los instrumentos de cobertura que los
mayores y que también utilizan mas los forward que los futuros.



Algunas implicancias sobre “manejo del riesgo”

No obstante, en la produccién bajo contrato, se observa que la utilizacién de esta herramienta es menor.
Aunqgue los productores de mayor edad si apelan a la misma. Es oportuno aclarar qué producciéon de
venta bajo contrato se refiere al marketing de rela  ciones por oposicion al marketing o
comercializacion transaccional que se hace en los me rcados abiertos o spot

Cuanto mas grande es el establecimiento, mayor es |  a utilizacion de futuros y opciones y
también de los contratos forward . Como corolario resulta que a mayor tamafio, mayor nivel de
produccién y por lo tanto el riesgo de las variaciones en los precios sobre los ingresos son mucho
mayores. En los casos de los pools o fideicomisos que tienen que dar una cierta rentabilidad a los
inversores, el manejo de estas herramientas permite asegurar es  a rentabilidad (fijando precios) y
no especular ni correr riesgos innecesarios

Es probable también que las empresas de mayor tamafio tengan una mayor capacidad de
management (direccion) integral y ademas deban rendir cuentas de su gestion a terceros (inversores
o duenos de las empresas) y esto hace que deban asegurar retornos razonables dadas la s
condiciones de mercado en cada campana agricola (ya que los precios fluctian entre campafias y
los productores, por mas grandes que sean, son tomadores de precios).

Existe una gran posibilidad de crecimiento en manejo del riesg 0, asi como una necesidad del
productor para acceder a mecanismos financieros mas sofisticados. Sin dudas, se puede
apreciar una brecha entre la utilizacion actual y el potencial de uso de estas herramientas y el
incremento del uso de los mismos es una oportunidad para quienes prestan estos servicios



Preferencia de Compra de los
Productores
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PREGUNTA 23

23. ¢, Cual de las siguientes afirmaciones es la que  mejor
describe la forma en que se toman las decisiones de compra de
su establecimiento? Elija uno dentro de cada categoria

Agroguimicos, Fertilizantes, Financiacion, Semillas, Equipos

. Las tomo yo personalmente con poca participacion de familiares y
empleados.

. Las tomo yo luego de amplias discusiones con familiares y
empleados.

. Las toma la persona responsable del empleo de ese bien de capital
o0 insumo luego de debatir con personas del

. establecimiento.

. Las toma la persona responsable del empleo de ese bien de capital
0 insumo con poco aporte de otra persona.

. Las toma un asesor de compras contratado por nuestra empresa.
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Pregunta 23
Forma en que se toman las decisiones de compra para
productores Medianos

. Productor con poca participacion de familiares/empleados

. Productor luego de amplias discuciones con familiares/emp leados

|:| La personaresponsable delempleo luego de debatir con otros
. La personaresponsable del empleo sin debatir con otros

|:| Un asesor de compras contratado por la empresa

Semillas =

Financiacion ™

Fertilizantes =

Equipos

Agroquimicos

0% 25% 50% 75% 100%
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Pregunta 23
Forma en que se toman las decisiones de compra para
productores Comerciales

. Productor con poca participaciéon de familiares/empleados

. Productor luego de amp lias discuciones con familiares/emp leados

|:| La personaresponsable delempleo luego de debatir con otros
. La personaresponsable del empleo sin debatir con otros

|:| Un asesor de compras contratado por la empresa

Semillas

Financiacion

Fertilizantes =

Equipos=

A groquimicos™

0% 25% 50% 75% 100%
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Pregunta 23
Forma en que se toman las decisiones de compra para
productores Grandes

. Productor con poca participacién de familiares/empleados

. Productor luego de amp lias discuciones con familiares/emp leados

|:| La personaresponsable del empleo luego de debatir con otros
. La personaresponsable delempleo sin debatir con otros

|:| Un asesor de compras contratado p or laempresa

Semillas

Fmnanciacion

Fertilizantes = 19%

Equipos™ 14%

A groquimicos™ 15%

0% 25% 50% 75% 100%
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Pregunta 23
Forma en que se toman las decisiones de compra para los
Mega Productores

. Productor con poca participacion de familiares/empleados
Semillas=  14% . Productor luego de amp lias discuciones con familiares/emp leados
|:| La personaresponsable delempleo luego de debatr con otros

. Un asesor de compras contratado por laempresa

Financiacion 29%
Fertilizantes 36%
Equipos™ 31%
A groquimicos™ 29%
I I I 1

0% 25% 50% 75% 100%




Implicancias sobre como deciden compras los productores

Cuanto mas grande es el productor menos individualmente y de forma mas participativa se
toman las decisiones . Las respuestas sobre la toma de decisiones de compra “participativas”
estan hablando sobre la cantidad y sofisticacion de informacion y conocimiento necesario para
llevar adelante una campafa agricola por parte de los productores.

Estas compras de insumos, maquinarias y servicios financieros son compras industriales
(‘business to business’), en las cuales el vendedor se enfrenta con un comprador experto
gue conoce el producto. En este proceso de compra se encuentra quien inicia la compra, quien
influye sobre la compra, quien toma la decisién, quien compra y paga el producto y quien lo usa.

Los productores mas chicos tienden a cubrir la mayo ria de los roles en el proceso de

compra , aunque con cierto margen de influencia por parte de otros familiares/empleados. En la
medida que la unidad de produccion se hace mas grande y mas compleja de administrar,
aumenta la influencia de empleados/familiares y del responsable del uso de ese bien de insumo o
capital. En el caso de los mega-productores, también aparece el inversor que pide cuenta sobre
el uso de los recursos que €l pone en la empresa agropecuaria.

Estas respuestas expresan, respecto del proceso de toma de decisiones en la compra de
insumos y bienes de capital contra lo esperado, que el asesor de compras externo no tiene
ningun rol, salvo para los mega-productores en comp ras de servicios financieros y en
forma marginal . La influencia del asesor externo en la compra no es directa sino indirecta.

Entender todos los roles del proceso de decision de compra, quiénes los cubre, como influir sobre
cada uno de ellos, quiénes influyen en ese proceso y cuales son las fuentes de informacién que
el productor usa para la toma de decisiones, y la naturaleza y complejidad de esa decision son
cuestiones relevantes para las empresas proveedoras de bienes y servicios a los productores



Fuentes de Informacion



PREGUNTA 7

Usted recibe informacion sobre insumos agropecuario S de una
gran variedad de fuentes. Margue la frecuencia con que usted
obtiene informacion util para decisiones de gestion/compra de las
siguientes personas.

Servicio de extension

Personal de ventas de fabricantes
Especialistas técnicos de fabricantes
Asesores pagos independientes
Personal técnico/ventas

Distribuidor local

Bancos

Otros proveedores de servicios profesionales (contadores,
abogados)

9. Otros productores

© N s WDNPRE
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Pregunta 7
Uso de fuentes de informacion sobre insumos agropecuarios segun
tamano

Serv. de extension

Personal vtas. fab.

Técnicos fab.

Asesores pagos

Téc/vtas dist.local

Tamafio (Ha)
Bancos
B 250-600
Otros proveedores - 601-1840
Otros productores - 1841-9999

B >9999

1.0 Punzté?e promedio (13519unca, 5=Sien$r59e) 5.0




PREGUNTA 8
Evalle la frecuencia con que Ud. obtiene informacié  n util de los
siguientes medios de comunicacion.  Marque las frecuencias

1. Reuniones de proveedores

Correo postal

Contacto telefonico

Email

Sitios de Internet sobre agronomia
Programas de television sobre agronomia
Programas de radio sobre agronomia

N o ok oD

o

Jornadas a campo
Publicaciones grales. agropecuarias
10. Publicaciones especializadas en agro

©

11. Suplementos agropecuarios diarios
12. Boletines agrondmicos (newsletters)
13. Exposiciones a campo

14. Publicaciones de universidades
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Pregunta 8
Uso de medios de comunicacion segun tamano

Reuniones de provee

Correo Postal

Contacto Telefénico

Email

Sitios de Internet Tamafio (Ha)
B 250-600
Programas de tv
B 601-1840
Programas de radio - 1841-9999

B >9999

1.0 2.0 3.0 4.0 5.0
Puntaje promedio (1=Nunca, 5=Siempre)
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Pregunta 8
Uso de medios de comunicacién segun tamafo (cont.)

Jornadas a campo

Pub. grales. agrop.

Pub. especializadas

Suplementos agrop.

Bol. agronémicos Tamafio (Ha)
B 250-600
Exposicionesa campo
B 601-1840
Pub. Universidades - 1841-9999

B >9999

1.0 2.0 3.0 4.0 5.0
Puntaje promedio (1=Nunca, 5=Siempre)




Algunas implicancias sobre “fuentes de informacion”

De la informacion recibida sobre insumos agropecuarios se destaca la importanc ia del distribuidor local

como fuente de informacién  para todos los segmentos de productores. Es interesante resaltar el rol
complementario que el productor asigna a los distribuidores y al personal de fabrica como proveedores de
informacion sobre insumos, especialmente para los grandes productores. Todo esto puede reflejar las dificultades
del productor para mantenerse informado de los rapidos cambios tecnoldgicos que se producen en el mercado,
por eso recurre tanto al personal técnico de fabrica y al distribuidor para asesorarlo a este respecto

Los productores mas grandes tienen la mismas preferencias que los otros productores en cuanto a fuentes de
informacion pero la consideracion de las fuentes mas destacadas (distribuidor local, personal venta y
técnico de fabrica) es mayor cuanto mas grande sea el establecimiento

Las jornadas a campo, exposiciones a campo, Y las publicaciones especializadas de agronomia, email, sitios de
Internet y reuniones de proveedores se destacan como las fuentes de informacion mas utiles para el productor.
Es notable la baja ponderacion de la television y la radio como fuentes de informacién, y en menor medida los
boletines agronomicos y las publicaciones generales de agronomia.

Solo un tercio de los productores revela que otros productores les consultan sobre nuevos productos. Si bien no
es despreciable ese numero, da la impresion que el rol del productor como influyente en la toma de
decisiones de otros productores respecto de nuevos productos es bajo

Es notable el reconocimiento de fuente de informacion atil al uso del email como de Internet por parte de
los grandes y los mega-productores . Para los grandes, mas de la mitad contesto que encuentra al email Gtil
(agrupando las respuestas “muchas veces” y “siempre”), este porcentaje sube al 85% en el caso de los mega-
productores.

Para concluir, es necesario indagar la influencia de algunos cambios en los planes de comunicacion de las
empresas.

Como sucede en otros ambitos, también en el sector agropecuario argentino se detecta un cambio en el flujo de
la comunicacion. La misma se ha convertido en un flujo de dos vias mas participativa. De alli, la pr  eferencia
por Internet, mail y jornadas a campo en los mas j0  venes (que son los que manejan las superficies mas
Importantes). Estos “medios” permiten la interaccion y la posibilidad de opinar por parte de los

productores . Al momento de promocionarse una nueva tecnologia, producto o servicio, los proveedores tendran
mas probabilidad de éxito si instrumentan estas relaciones de comunicacion mas participativas. Las comunidades
virtuales por afinidad de actividad o productos se abren como una buena oportunidad de relacionarse con los
productores en forma efectiva.

Tanto email como internet permiten segmentar facilmente la informacion, de alli su alto uso en los productores



Factores de Compra



PREGUNTA 24

24. Cuando elige un proveedor en las siguientes categor  ias de productos, ¢de que
manera esta influenciada su decision por los siguie ntes factores? Asigne un
porcentaje a cada factor en base a su importancia en la decision. Los porcentajes
deben sumar 100 en cada columna

. Agroguimicos, Fertilizantes, Financiacion, Semillas, Equipos

Conveniencia/Ubicacion

Servicio al cliente/ informacion(receptividad, seguimiento, consejo)
Factores personales (confianza, relacion laboral)

Precio

Comportamiento del producto (rendimiento, durabilidad, % de
ganancia)

6. Servicio de soporte (entrega, reparacion, aplicacion)

A A
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Pregunta 24
Factores que influyen en la decision de compra de Semillas
segun tamano

Conveniencia/Ubic.

Serv. al cliente

Fact.Personales

Precio Tamafio (Ha)
B 250-600
Comp.Producto
B 601-1840
Serv.Soporte []1841-9999
| _ _ _ _ _ B >9999
0 10 20 30 40 50 60

% promedio
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Pregunta 24
Factores que influyen en la decision de compra de Agroguimicos
segun tamaho

Conveniencia/Ubic.

Serv. al cliente

Fact.Personales

Precio Tamafio (Ha)
B 250-600
Comp.Producto
B 601-1840
Serv.Soporte []1841-9999
| _ _ _ _ B >9099
0 10 20 30 40 50

% promedio
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Pregunta 24
Factores que influyen en la decision de compra de Fertilizantes
segun tamano

Conveniencia/Ubic.

Serv. al cliente

Fact.Personales

Precio Tamafio (Ha)
B 250-600
Comp.Producto
B 601-1840
Serv.Soporte []1841-9999
| _ _ _ _ _ B >9999
0 10 20 30 40 50 60

% promedio




Algunas implicancias “factores de compra”

En la estrategia de marketing agropecuario se suele segmentar a los com pradores en
grupos mas homogéneos para entender mejor sus necesidades de productos y servicios asi
como sus preferencias de informacion. Se puede segmentar el mercado de insumos y bienes de
capital en aquellos compradores que priorizan el factor ‘performance’, otros
‘conveniencia/ubicacion’, o ‘serviclos’, 0 “precio . Por ultimo puede haber un segmento de
productores que pondere de la misma manera los dist intos factores de compra, que se
puede llamar segmento ‘balanceado . Estas categorias seran distintas para los distintos tipos
de insumos segun sea la naturaleza del producto.

Para insumos como las semillas especialmente, pero también los agroquimic 0S aunque en
menor medida, el factor que mas ponderan los produ  ctores es el comportamiento del
producto o “performance’ con casi la mitad del peso total. La semilla aparece como un insumo
clave para el productor, por el cual esta dispuesto a sacrificar precio en aras de una mayor
productividad, que estaria dada primariamente por la “performance’ del producto. Esto indicaria
que las politicas de marketing de parte de los prov  eedores de semillas orientadas mas a
performance que a precio deberian ser las mas efect  ivas de acuerdo con los resultados
obtenidos. En menor medida, podria aplicarse a los agroquimicos .

En el caso de fertilizantes en cambio, el ‘precio’ es el factor con mayor ponderacion a los
ojos del productor, seguido por el comportamiento de producto. El fertilizante seria un

insumo mas '‘commoditizado’,  por ende, es légico que la variable ‘precio’ tenga importante.
Esto mismo ocurre con los servicios financieros donde el precio es el factor mas relevante .
En este caso, la financiacion tiene un caracter indiferenciado. Consecuentemente, el precio es
relevante, no obstante, en segundo orden, se ponderan los “servicios”.

Para el equipamiento, el comportamiento de producto es el f actor de mas peso con una
ponderacion de un tercio, seguido por precio. En este caso, los servicios de soporte y servicios al
cliente en conjunto tienen un peso promedio de un tercio del total. Estos tres factores, con un
peso de un tercio cada uno, explicarian gran parte de los factores de compra de productos,
destacandose el segmento "balanceado’.



Algunas implicancias “factores de compra”

En cuanto al tamafio del establecimiento, para productos como semillas,
especialmente, y agroquimicos en menor medida, cuanto mas grande es el
productor mas tiende a priorizar el factor comporta miento del producto y

Menos conveniencia , servicios, y factores personales. Para el caso de
agroquimicos, los mega-productores se centran tanto en comportamiento del
producto como en precio. Es decir, cuanto mas grande es el productor, mas

tieng!g a buscar “performance” en semillas y en agrog  uimicos, aunque en menor
medida.

Para fertilizantes, los productores mas grandes acentdan aun mas que los otros
productores el factor precio, y menos la conveniencia, servicios y factores
personales. Es decir, los productores mas grandes tienden a ser comprador es
mas afectados por el factor precio que los mas chic 0S.

En equipamiento, los productores mas grandes (mega-pro ductores) no reparan
tanto en el comportamiento del producto sino mas bi en en los servicios al
cliente , conveniencia y factores personales. Para el financiamiento, los factores
personales y los servicios al cliente son los que mas valoran comparativamente los
grandes productores (mega-productores) respecto de los mas chicos. Es decir, para
el financiamiento cuanto mas grande es el productor, si bien esta orientado al factor
precio, también influyen otros aspectos vinculados con el comprador ‘relacional’.

En términos de la edad, los productores mas jovenes son los que tienden a s er
mas orientados a la “performance’, para el caso de  semillas y agroquimicos

Para los fertilizantes, en cambio, estan orientados al ‘precio’. Para en caso de
equipamiento, se inclinan hacia una compra orientada a la “performance’, pero donde
también se valora el “servicios”. Finalmente, para productos financieros, todos los
segmentos de edad estan orientados prioritariamente al “precio’.
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Similitud de Marcas
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Pregunta 20
Para los bienes de capital/ semillas/ agroquimicos/ fertilizantes/
inoculantes que compro y el dinero que pido prestado las marcas son
mas o menos similares segun tamano.

Bienesde capital

Financiamiento

Semillas

Agroquimicos

Tamafio (Ha)
Fertilizantes - 250-600
I 601-1840
Inoculantes - 1841-9999
B >9999
1.0 2.0 3.0 4.0 5.0

Puntaje promedio (1=Totalmente en desacuerdo, 5=Totalmente de acuerdo)
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Pregunta 20

Para las semillas que compro, la mayoria de las marcas son mas o
menos similares segun tamano.

Puntaje promedio:

Medianos: 2.4
Comerciales: 2.1
Grandes: 2.3
Mega Prod: 1.8

% de productores

70

60 «

T.Desacuerdo Indistinto
Desacuerdo De Acuerdo

T. de Acuerdo

Tamafio (Ha)

B >50-600
B s01-1840
[ 1841-9009
B >9999
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Pregunta 20

Para los agroguimicos que compro, la mayoria de las marcas son

Puntaje promedio:

Medianos: 2.7
Comerciales: 2.6
Grandes: 2.5
Mega Prod: 2.8

% de productores

mas o menos similares segun tamaino.

40

T.Desacuerdo Indistinto T. de Acuerdo
Desacuerdo De Acuerdo

Tamafio (Ha)

B >50-600
B 601-1840
[ 1841-9990
B >9999
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Puntaje promedio:

Medianos: 3.0
Comerciales: 3.0
Grandes: 3.3
Mega Prod: 3.6

% de productores

Pregunta 20
Para los fertilizantes que compro, la mayoria de las marcas son mas
0 menos similares segun tamano.

40

30 =

T.Desacuerdo Indistinto T. de Acuerdo
Desacuerdo De Acuerdo

Tamafio (Ha)

B >50-600
B 601-1840
[ 1841-9990
B >9999




Algunas implicancias sobre “marcas”

La marca tiene un impacto significativo para laventa  de los insumos, bienes de capital y
servicios financieros que los productores compran , ya que los productores se consideran
leales a las marcas y no consideran todas las marcas similares.

La excepcion es el caso de los fertilizantes  , donde los productores o se sienten indiferentes
ante las marcas o rechazan su lealtad. A pesar de esto, un 35%-40% de los productores si se
considera leal. Este guarismo es mucho mayor que para el mismo prod ucto en EEUU .

Estos resultados estarian vinculados a las dificult ades que tienen los productores para
asegurarse de obtener bienes y servicios como minim os niveles de calidad aceptables y
confiables que les permitan desarrollar sus labores de produccioén de forma eficiente . Es
decir, en el mercado argentino de insumos, bienes de capital, y servicios financieros en mayor o
menor medida es rentable invertir en una marca que respalde productos de alta calidad.

El hecho de que la marca importe para los productos que los product ~ ores compran se
correlaciona fuertemente con su relativa insensibil ~ idad de precios y el hecho que no
compran el bien con el precio mas bajo.

Incluso la marca es importante para los servicios f  inancieros , aunque los productores se
muestren sensibles al precio del dinero que piden prestado: ¢ es razonable este resultado? Es
probable que factores como flexibilidad y condiciones de garantias esten influyendo en estas
respuestas.

De la misma manera, como correlato légico, los productores rechazan la idea que en los
proximos 5 afnos usaran mas genericos en agroquimico sy fertilizantes

También los productores respondieron que los productos con marca ofrecen un nivel de
rendimiento mas elevado que los productos genéricos , ya que entre un 55-60% de los
productores tiende a aceptar esta hipotesis.
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Pregunta 20
Cuando compro bienes de capital/ semillas/ agroquimicos/ fertilizantes/
inoculantes y cuando pido dinero prestado usualmente elijo el producto de
menor precio segun tamafo

Bienes de capital

Provee. Financiero

Semillas

Agroquimicos

Tamafio (Ha)
Fertilizantes - 250-600

Bl 601-1840
Inoculantes - 1841-9999

B >9999

1.0 ) 2.0 3.0 4.0 5.0
Puntaje promedio (1=Totalmente en desacuerdo, 5=Totalmente de acuerdo)
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Pregunta 20
Cuando compro semillas, usualmente compro el producto de menor
precio segun tamanfo

70

(7]
Q
o
©
>
]
o
o
S
o Tamafio (Ha)
B 250-600
B 601-1840
Puntaje promedio:
je p [ 1841-9999
Medianos: 1.9
Comerciales: 1.7 - >0999

Grandes: 1.8 T.Desacuerdo Indistinto T. de Acuerdo
Mega Prod: 1.6 Desacuerdo De Acuerdo
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Pregunta 20

Cuando compro agroguimicos, usualmente compro el producto de

Puntaje promedio:

Medianos: 2.2
Comerciales: 2.1
Grandes: 2.2
Mega Prod: 2.9

% de productores

50

40 «

30 o

20 9

10 9

menor precio segun tamafio

T.Desacuerdo Indistinto T. de Acuerdo

Desacuerdo De Acuerdo

Tamafio (Ha)

B 250-600
B 601-1840

[] 1841-9999

B >9999
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Pregunta 20
Cuando compro fertilizantes, usualmente compro el producto de
menor precio segun tamanfo

40
30 «
(7]
Qo
]
©
>
g 20 s
o
3
N Tamafio (Ha)
Bl 250-600
10 o
B 601-1840
Puntaje promedio:
1841-
Medianos: 2.4 - 841-9999
Comerciales: 2.4 0] - 59999
Grandes: 2.6 T.Desacuerdo Indistinto T. de Acuerdo

Mega Prod: 2.8 Desacuerdo De Acuerdo




Algunas implicancias sobre “factor precio”

Aungue el peso del precio es importante para los bienes e insumos que compran los productores,
no necesariamente es el mas importante ni excluyente, salvo en el caso de servicios
financieros.

Los productores manifiestan una relativa insensibilidad al precio para insumos y bienes de
capital. Esto es especialmente importante para los casos de bienes de capital y semillas. En el
caso de los bienes de capital, cuanto mas grande es el productor mas insensible es al
precio . En el caso de semillas, la insensibilidad es mas o menos pareja para todos los
productores.

Con respecto a los servicios financieros, los productores se muestran muy sensibles al precio: la
gran mayoria de los productores acepta la hipotesis que compran eso S servicios segun el
menor precio. Aungue también es oportuno destacar que al productor le importa la marca o
reputacion del banco. El interrogante que surge es si esto es compatible con las tasas que estan
pagando por los insumos a sus proveedores.

Los mega-productores son muy sensibles, mas que el resto de los productores incluyendo
los grandes (hasta 10,000 hectareas), al precio de  los servicios financieros : Expresan que
estan casi totalmente de acuerdo con comprar esos servicios segun el criterio de menor precio.

Respecto de las diferencias de precios entre proveedores, los produ  ctores manifiestan que
Si existen para insumos, servicios financieros y bi enes de capital

Toda esta informacion revela una buena oportunidad para las empresas proveedoras de
insumos, bienes y servicios respecto de las estraté gicas de fijacion de precios, en especial
para bienes de capital y semillas y se complementa bien con los resultados de lealtad de
marca



Diferencia de precios entre
proveedores
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Pregunta 20
Para bienes de capital/ insumos/ servicios financieros frecuentemente
hay diferencias significativas de precios para productos semejantes de
un proveedor a otro

Bienes de capital

Serv. Financieros

Tamafio (Ha)

B 250-600
I 601-1840

[] 1841-9999

B >9999

1.0 .20 3.0 4.0 5.0
Puntaje promedio (1=Totalmente en desacuerdo, 5=Totalmente de acuerdo)

Insumos




Fidelidad con el proveedor local
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Pregunta 20
Resumen de opiniones generales acerca fidelidad con el proveedor
local segun tamano

Bienes de capital

Serv. Financieros

Semillas

Agroquimicos

Tamafio (Ha)

B 250-600
B 601-1840
[ 1841-0099
B >9999

Puntaje promedio (1=Totalmente en desacuerdo, 5=Totalmente de acuerdo)

Fertilizantes

Inoculantes

1.0 2.0 3.0 4.0 5.0




Implicancias “distribuidor local”

Los productores en todos los segmentos manifiestan ser -en general- moderadamente leales a
los proveedores locales de semillas, agroquimicos e inoculantes . En el caso de fertilizantes,
se puede sefalar que existe una moderada tendencia hacia la fidelidad al distribuidor en el caso
de productores medianos y comerciales y una cierta indiferencia por parte de los productores mas
grandes. Para el equipamiento existe una muy moderada tendencia a la lealtad, exceptuando a
los mega-productores que tienden a ser indiferentes para el caso de servicios financieros

Que los grandes productores aparezcan relativamente como ma s fieles a los proveedores

de agroquimicos y semillas asi como inoculantes, y relativamente poco fieles a los
proveedores locales de bienes de capital y financia  miento , puede reflejar que en estos
ultimos productos tengan contactos a nivel nacional sin tanta necesidad de apoyo local, pero en
los primeros productos (agroquimicos, semillas, e inoculantes) puede reflejar que el gran
productor multilocalizado necesite mas apoyo local, especialmente referido a aspectos logisticos.

En lo que respecta a fertilizantes, solo los productores medianos y co merciales
manifiestan ser leales al proveedor local , en cambio, los grandes productores resultan
indiferentes a esta afirmacion. Esto puede reflejar las relativas necesidades de logistica de los
productores mas chicos y los grandes respecto de los fertilizantes. Los productores grandes son
Indiferentes a la afirmacion de lealtad a los proveedores locales de bienes de capital y servicios
financieros (tendiendo a no serlo).

Los mega-productores, en lo relativo a la fidelidad con proveedor local de semillas, se
manifiestan mas leales que los demas productores . Este es uno de los pocos casos en los
gue se detectaron compromisos o lealtades de parte de los mas grandes para un proveedor,
resaltando una vez mas el importante rol de este insumo.



Implicancias “distribuidor local”

Todos los productores (medianos, comercialesy gran ~ des) perciben diferencias de calidad
en los servicios de un proveedor local a otro . También todos comparten que existen
diferencias de calidad de informacion entre un proveedor local y otro.

Las opciones financieras locales no son percibidas mas baratas que las que ofrecen los
bancos nacionales e internacionales: Esto se ve como una oportunidad para los bancos.

Los productores medianos y comerciales estan dispue  stos a pagar un poco mas a un
proveedor local para sus insumos: valoran los servi cios del distribuidor local

En cuanto a la preferencia por comprar todos los pr oductos de un solo proveedor de

bienes de capital, servicios financieros, e insumos los productores tienden a opinar
negativamente, prefiriendo comprarlos entre distintos proveedores. De este modo, se rechazaria
la hipotesis de “One stop shop”. Pero es interesante destacar que el caso de prefere  ncia de
compra de todos los insumos en un solo proveedor lo S productores medianos opinaron

estar de acuerdo en un 45% contra un 35% de ellosq ue estuvo en desacuerdo . Este es el
anico caso en que el concepto de un solo proveedor prevalecio. Este caso puede estar indicando
gue estos productores, (los medianos, que para nuestro estudio son los mas chicos), no tienen la
capacidad para poder realizar compras en muchos puntos, y la posibilidad de “comprar todo en
un solo lugar” les facilita su operatoria.

En referencia a las intenciones de los productores de mantener una relacion mas directa en el
futuro con las empresas proveedoras, se podria esta  r en presencia de una oportunidad de
reforzar la relaciéon comercial con los grandes y es pecialmente los mega-productores
Reforzando la relacion en los medios de comunicacion (como Internet, email) se cuenta con la
posibilidad de fidelizar a estos productores mediante herramientas relativamente econdémicas
(virtuales) a debida cuenta del alto uso de estos productores de este tipo de comunicacion como
proveedor de “informacion Gtil” como surge de este estudio, en el apartado anterior.



Futuro: Relacion directa con los
Fabricantes
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Pregunta 20
En los proximos 5 afios, quiero tener una relacién mas directa con las empresas
productoras de bienes de capital/semillas/agroquimicos/fertilizantes/inoculantes
segun tamafio

Bienesde capital

Semillas

Agroquimicos

Tamafio (Ha)
Fertilizantes
B 250-600
- 601-1840
Inoculantes
- 1841-9999
B 9999
5.0

. .10 2.0 3.0 4.0
Puntaje promedio (1=Totalmente en desacuerdo, 5=Totalmente de acuerdo)




Preferencia de compra a un solo
proveedor
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Pregunta 20
Prefiero comprar todos los insumos de un solo proveedor segun tamafo

60
50 =
40 »
(2]
o
8
(&]
-
o
o
o
()
o
x Tamafio (Ha)
- 250-600
B 601-1840
Puntaje promedio: - 1841-9999
Medianos: 3.1 B >9999
Comerciales: 2.9 T.Desacuerdo Indistinto T. de Acuerdo
Grandes: 2.6 Desacuerdo De Acuerdo

Mega Prod: 1.9




Relacion personal con el vendedor
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Pregunta 20
Valoro la relacidon personal que tengo con el vendedor de bienes de
capital/ insumos/ y con el gerente financiero mas que la relacién que
tengo con las empresas que ellos representan segun tamafo

Insumos

Bienes de capital

Tamafio (Ha)

B 250-600
B 601-1840
[ 1841-0999
B >9999

1.0 i 2.0 3.0 4.0 5.0
Puntaje promedio (1=Totalmente en desacuerdo, 5=Totalmente de acuerdo)

Gte. Financiero
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Pregunta 21
Caracteristicas del mejor vendedor de insumos agropecuarios
segun tamaho

Alta Competencia

Representa intereses

Honesto
Tamafio (Ha)
Amigo B 250-600
B 601-1840
Conoce mi actividad []1841-9999
_ ] ] ] _ B >9999
0 10 20 30 40 50

% de productores
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Pregunta 21
Caracteristicas del mejor vendedor de insumos agropecuarios
segun edad

|
l
*

Alta competencia

30 | *

Representa intereses

Honesto Edad

- <35 afos

Amigo 5 B 35-44
[45-54

Conoce mi actividad
18 |
_ _ _ _ _ | |>64
0 10 20 30 40 50 60

* Diferencias significativas

% d duct a un nivel de significacion
o de productores del 5%
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Pregunta 22

Actitudes del mejor vendedor de insumos agropecuarios

Me llama por tel

Buen servicio

Esun consultor

Me provee ideas

Me da informacién

Muy buenos precios

Brinda recursos fab.

Me siento seguro

Propone canje

segun tamaho

1.0 2.0 3.0 4.0 5.0

Ranking promedio (1=Menor Importancia, 5=Mayor Importancia)

Tamafio (Ha)

B 250-600
B 601-1840
[ 1841-9999
B >9999




Implicancias “vendedores” y “relacion con vendedores”

Los productores tienden a valorar la relacion con e | vendedor
aun mas gue la empresa que representan : sobre todo para los
INSUMOS, un Poco menos para bienes de capital, y son
relativamente indiferentes en el caso de productos financieros

Pero en todos los casos (insumos, bienes de capital y financiero)
los mas jovenes (menores de 35 afos) son los que me  nos
valoran la relacion personal con el vendedor . Considerando
gue son los que manejan grandes superficies y estar  an por
mas anos que los otros productores en el mercado es preciso
notar esto para las futuras relaciones empresas — pr  oductores
y vendedores — productores.

Los mega-productores valoran menos la relacion pers onal con
el vendedor , llegando a estar en desacuerdo con la afirmacion de
valorar mas el vinculo con el vendedor que con la empresa para el
caso de los bienes de capital (solo el 28% de los mega-productores
esta de acuerdo con esta hipotesis, otro 28% lo acepta, y un 34%
es indiferente).



Implicancias “vendedores” y “relacion con vendedores”

Las caracteristicas mas valoradas en un vendedor son
‘alta competencia’ en primer lugar, y ‘honestidad en
segundo lugar, pero no tiene en cuenta el ser ‘amigo’ del
vendedor.

Para el caso de los mega-productores, honestidad y

alta competencia tecnica tienen la misma

Importancia con un 36%, pero en un segundo lugar
con 21% se ubica “representa mis intereses . En esta
opcion los mega-productores se diferenciaron
claramente de los demas productores y es posible que
obedezca al importante poder de negociacion de los
productores mas grandes.

Se acentua la importancia de que los vendedores sean
entrenados para tener informacion util y brindar
Servicios.



Mercados de Granos y Futuros



Mercados de Futuros



UNIVERSIDADAUSTRAL g -

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES %«1&

Pregunta 14
¢{Opera en un mercado a término nacional?
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Pregunta 14

Frecuencia con la que opera en un mercado a término nacional

segun tamano *

Al sembrar

Al cosechar

Durante el ciclo

Ganar/variac.

Otro

1.0

2.0 3.0
Puntaje promedio (1=Nunca, 4=Siempre)

4.0

Tamafio (Ha)

B 250-600
I 601-1840

[] 1841-9999

B >9999 * Se consideran los sélo
los productores que

operan en un mercado a
término
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Pregunta 15
Razones por la cual no operan en un mercado a término nacional
los productores Medianos

Por falta de conocimientos suficientes

Por los costos que implica operar en esos mercados

Por no considerarlo necesario

Por no contar con asesoramiento adecuado

Por la falta de liquidez de los mercados a término en Arg.

Por inseguridad por posibles intervenciones estatales

Por utilizar mercados del exterior en lugar de nacionales

Porque los productos que me interesan no cotizan

Por operar con alternativas mas simples y econémicas

1 1 1 1 1
0% 5% 10% 15% 20%

% de productores
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Pregunta 15
Razones por la cual no operan en un mercado a término
nacional los productores Comerciales

Por falta de conocimientos suficientes

Por los costos que implica operar en esos mercados

Por no considerarlo necesario

Por no contar con asesoramiento adecuado

Por la falta de liquidez de los mercados a término en Arg.

Por inseguridad por posibles interv enciones estatales

Por utilizar mercados del exterior en lugar de nacionales

Por operar con alternativas mas simples y econémicas

| |
0% 5% 10% 15% 20%

% de productores
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Pregunta 15
Razones por la cual no operan en un mercado a término
nacional los productores Grandes

Por falta de conocimientos suficientes 2%

Por los costos que implica operar en esos mercados 10%

Por no considerarlo necesario 19%

Por no contar con asesoramiento adecuado 5%

Por la falta de liquidez de los mercados a término en Arg. 14%

Por inseguridad por posibles intervenciones estatales 14%

Por utilizar mercados del exterior en lugar de nacionales 5%

Porque los productos que me interesan no cotizan 5%

Por operar con alternativas més simples y econémicas 26%

| | | | |
5% 10% 15% 20% 25%

% de productores




Mercado de Granos
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Pregunta 16
Valoracién de la actividad del corredor de cereales segun tamafno

Oferta/Demanda

Formacion de precios

Asesor. Comercial .
Tamafio (Ha)

B 250-600
B 601-1840
[ 1841-9999
B 9999

Servivio que ofrecen

1.0 2.0 3.0 4.0 5.0
Puntaje promedio (1=Menor Importancia, 5=Mayor Importancia)
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Pregunta 16 (categorias de respuesta agrupadas)
Valoracién de la actividad del corredor de cereales en la
;‘OConcentracién de oferta y demanda”

60 »
50 »
0
Q
S 40+
[&]
>
©
o
o
2 30+
= y
Tamafio (Ha)
207 B >50-600
B 601-1840
10 9
[ 1841-9999
0, B >9999

Poco importante  Importante  Muy Importante NS/NC
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Pregunta 16
(Teniendo en cuenta soélo los productores que comercializan
>26% a traveés de corredores)
Valoracion de la actividad del corredor de cereales en la
“Concentracion de oferta y demanda”

70

60 o

50 »

0
o
S 40+
(&)
>
e
o
o
L 307
B} ~
Tamafio (Ha)
20 s
B 250500
- 601-1840
10 s
- 1841-9999
0 - >9999

Poco importante Importante  Muy Importante NS/NC
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Pregunta 16 (categorias de respuesta agrupadas)
Valoracién de la actividad del corredor de cereales en el
"Procego de formacion de precios de referencia”

60 »
50 »
(7]
Q
S 40+
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>
©
o
o
2 30+
= y
Tamafio (Ha)
207 B >50-600
B 601-1840
10 4
[ 1841-9999
0, B 9999

Poco importante  Importante  Muy Importante NS/NC
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Pregunta 16
(Teniendo en cuenta soélo los productores que comercializan
>26% a traveés de corredores)
Valoracion de la actividad del corredor de cereales en el “Proceso de
formacion de precios de referencia”

80

60 =
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o
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e 40 o
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X -
Tamafio (Ha)

20 4 B >50-600
- 601-1840
- 1841-9999
0, - >9999

Poco importante Importante  Muy Importante NS/NC
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Pregunta 16
(Teniendo en cuenta solo los productores que comercializan
>26% a través de corredores)
Valoraciéon de La actividad del corredor de cereales en el
“Asesoramiento Comercial”

80

60 =

40 =

% de productores

Tamafio (Ha)

B >50-600
B 6011840
[ 1841-99909
B >0000

20 ¢

Poco importante  Importante  Muy Importante NS/NC
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Pregunta 16
(Teniendo en cuenta solo los productores que comercializan
>26% a través de corredores)
Valoraciéon de La actividad del corredor de cereales en el “Servicio
que ofrecen”

80
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Tamafio (Ha)

20 4 B >50-500
- 601-1840
- 1841-9999
0, - >9999

Poco importante Importante  Muy Importante NS/NC
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Pregunta 17
(Solo los que contestaron “"mayor frecuencia” en la Pregunta 19-
Directamente a Exportadores o Industriales)
Importancia de aspectos relacionados a la formacion de precios de referencia
segun tamano

Existencia mercado

Tamafio (Ha)

B >50-600
B 601-1840
[ 1841-9909
B >0000

Participacion vend.

1. 0 2.0 3.0 4, 0 5.0
Puntaje promedio (1=Menor Importancia, 5=Mayor Importancia)
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Pregunta 19
Comercializacion futura a través de “Acopiadores o
consignatarios” segin tamafo
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Menor frecuencia Igual Mayor frecuencia
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Pregunta 19
Comercializacion futura a través de “Cooperativa Agricola”
segun tamafo

120
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Menor frecuencia Igual Mayor frecuencia
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Pregunta 19
Comercializacion futuro a través de “Corredores” segun

tamano
100
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Pregunta 19
Comercializacion futura “Directamente a Exportadores o
Industriales” segun tamano
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Pregunta 19
Comercializacion futura a través de “Operaciones de canje por
bienes, servicios o insumos” segun tamafo
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Menor frecuencia Igual Mayor frecuencia




Algunas implicancias sobre “mercados de granos y futuros”

La comercializacion y los actores y canales involucrados es un tema de sumo interes
que ha merecido un exhaustivo andlisis en toda de la literatura de “Agricultural
Marketing”. Una de las tematicas que se plantea es la progresiva

descentralizacion de los mercados (pérdida de impor  tancia de los mercados
terminales) basada en condiciones de eficiencia ope  rativa (menores costos de
transaccion).

En esta tendencia hacia la descentralizacion de las transacciones el eje central es el
“trade-off” entre la mayor eficiencia operativa (men  ores comisiones y costos

de comercializacion para los productores) con la pé rdida de volumen,
representatividad y transparencia de los mercados t erminales (Bolsas).

Desde el punto de vista operativo los productores bajan los costos de
comercializacion si venden directo a industriales y exportadores ya que no
pagan las comisiones de los corredores: cuestion de relacion Beneficio/Costo
entre los beneficios y servicios que brindan los co rredores versus el pago de
la comision.

En general, la demanda (industria-exportacion) esta mucho mas concentrada que la
oferta y los mercados terminales aseguran un equilibrio entre los poderes de
negociacion de ambas partes del mercado. Los productores grandes pueden tener
acceso directo a los exportadores e industriales pero necesitan el precio de
referencia de los mercados terminales, y aqui nace el problema, cuando los
mercados terminales pierden representatividad se co nvierten en “thin-

markets” (mercados flacos) y ademas pueden ser man  ipulados los precios.



Algunas implicancias sobre “mercados de granos y futuros”

Es una tendencia inexorable que, a mayor tamafio de los productores, mayores sean las
transacciones directas y menor el uso de los interm ediarios pero la naturaleza de los
mercados agropecuarios y dada la fragmentacion de |  a oferta, hace que sean
imprescindibles los mercados terminales, como inter accién de oferta y demanda y de
fijacion de precios.

Es plausible que la evolucion de las comunicaciones haga que los mercados se conviertan en
mercados electrénicos con menor importancia de los recintos presenciales, pero es muy
probable que la pérdida de transparenciatengaun ¢  0sto muy grande que no va a
compensar las ganancias de eficiencia operativa

Desde el punto de vista de los corredores, la encuesta arroj  a datos importantes para
elaborar sus estrategias comerciales dado que el se  gmento que mas utiliza sus servicios
son los productores grandes, ya que los mega-produc tores tienden a comercializar un
mayor porcentaje en forma directa con exportadores e industriales y los productores
comerciales prefieren los acopiadores. Los producto res medianos son los que mas utilizan
los servicios de las acopiadores y cooperativas

Dados los diferentes comportamientos de los segmentos, sera posible elaborar estrategias
comerciales diferenciales para captar a cada uno de ellos teniendo en cuenta quiénes son los
principales competidores en cada segmento y generar conjuntos de atributos diferenciales
teniendo en cuenta los que ofrece la competencia



Algunas implicancias sobre “mercados de granos y futuros

La concentracion de la oferta/demanday la colaboracién en la formacion de precios
transparentes sirve para competir contra otras alternativas, pero no para la competicién entre una
firma individual contra otras corredoras, ya que todas brindan el mismo beneficio por el hecho de
participar en las Ruedas de la Bolsa.

La diferenciacion de las firmas individuales (corre  dores) se debera construir sobre la
calidad del asesoramiento comercial y los servicios que prestan, teniendo en cuenta que
estos atributos tienen un grado importante de valor acion.

En este punto incidira la innovacion y creatividad de las propues  tasy la comunicacion de
las mismas a los clientes, para lograr el posicionamiento diferencial de las firmas de corredores
en la mente de los clientes.

Se observa una alta valoracién de los beneficios que proveen los mercados terminales no
sé6lo de los productores grandes que son los que mas los utilizan, sino también por los
mega-productores que tienden a comercializar unama  yor proporcion de su produccion en
forma directa con industriales y exportadores. En | 0S mega-productores se produce un
comportamiento de “free-rider" que valorany se be nefician con la existencia de los
mercados terminales pero no contribuyen al desarrol lo de los mismos

En este comportamiento existe una cierta incoherencia con una prevalencia de interés
individual sobre el colectivo, en relacién al forta lecimiento de las instituciones pero es un
hecho de la realidad y corresponde a una explicacio  n de los comportamientos (“lo que es”
versus lo que “deberia ser").



Algunas implicancias sobre “mercados de granos y futuros”

 Respecto del futuro de la comercializacion de la produccion, los grandes
productores tenderan a vender mas a través de expor  tadores y corredoras,
reduciendo el uso de acopios. En cambio, los productores medianos y
comerciales, piensan aumentar el uso de corredoras y exportadoras o
industria, reduciendo el uso de acopios Yy cooperat Ivas .

« De este modo, se puede vislumbrar quela intencion en todos los segmentos,
especialmente en los medianos y comerciales, es de incrementar el uso de
corredores, con la excepcion de los mega-productor es

* Los mega-productores, quizas por su tamafo, pueden tener sus propios
Departamentos de andlisis de mercados, con lo cual generan internamente esa
informacion que para ellos puede ser mas confiable que si es proporcionada por
terceros. Es una forma de integracion vertical cumpliendo mas funciones en el canal
é que se produce sobre la base de una escala de operaciones que justifique esa

ecision.

 Eslatradicional decision "make or buy" y que se conecta con los costos de
transaccion y que determina qué actividades van a ser realizadas internamente en la
empresa o van a ser contratadas afuera.



Algunas implicancias sobre “mercados de granos y futuros

hpowpnpE

Los mercados a término nacionales son usados en gran pr oporcion por los grandes y mega-productores,
en menor medida por los productores comerciales, y en una muy baja proporcién por los productores
medianos.

Nuevamente se puede establecer una alta correlacion entre la utilizacion de los mer  cados de futuros y el
tamaro de las operaciones ya que, a mayor produccio  n, mayor riesgo de pérdidas economicas debido a
las posibles fluctuaciones negativas de precios y d e alli las necesidades de cobertura.

También puede haber una asociacion entre el tamafio, la edad vy la profesionalizacion del “management”
que haga que estas herramientas sean mas conocidas por los segmentos de mercado que retinen estos
tres atributos: menor edad, mayor tamafo y mayor ni vel de formacion profesional.

Por lo tanto, tener una planificacion comercial en “commodities” es dejar de lado la intuicion y los factores
emocionales (euforia-depresion) para comercializar segun bases racionales que tiene que tener en cuenta:

Objetivos de rentabilidad (segun las condiciones de mercado de cada afio agricola)
Conocimiento de los costos, punto de equilibrio, tasas de rentabilidad consideradas aceptables
Otro tipo de restricciones como disponibilidad de almacenamiento y financiamiento

Aversion al riesgo que varia segun los productores

Utilizar mercados de futuros implica utilizar criterios razonables y objetivos y profesionalizar esta area de la
empresa que en general esta a la zaga del conocimien  to y profesionalizacion de los aspectos y técnicas
productivas .



Algunas implicancias sobre “mercados de granos y futuros”

« Esta bien planteada la pregunta acerca de la incorporaciéon de los mercados de
futuros como herramienta de gestion comercial ya que los mercados de
“commodities” permiten vender la produccion y fijar precios en tr es momentos:

Antes de la cosecha
En la cosecha
Después de la cosecha

« Cada momento tiene su implicancia estratégica , ya que la fijacion de precios
antes de la cosecha tiene por objetivo la cobertura de costos y ello determina los
volimenes a vender segun los precios de los insumos y el valor esperado de la
produccion a cosecha.

 Una vez cubiertos los costos (y en algunos casos co mprados los insumos para
la préxima campafia) el remanente es un activo como cualquier otro y puede
resolver que hacer con el mismo (si vender todo y h acer otra inversion o
guedarse con ese activo porque se considera que es la mejor opcién): En este
caso existen decisiones de cartera o portfolio donde la soja es una alternativa de
inversion vs. plazo fijo, dblar, bonos, acciones, etc., es decir alternativas con similar
grado de liquidez.



Algunas implicancias sobre “mercados de granos y futuros

* Finalmente, un tercer objetivo es que la venta de toda la cosec  ha se haga a un precio
superior al promedio anual (objetivo razonable)y s  obre esa base, determinar las
posiciones de futuros en los que va a vender y entr  egar la produccién . En este caso, se
supone que los precios tienen comportamientos estacionales mas o menos recurrentes (menores
precios a la cosecha para subir luego) y, de este manera, se justifica el almacenamiento para una
venta posterior cuando el “spreads” entre dos posiciones cubra los costos de “carry”
(almacenamiento, costo financiero, seguros) y de este modo se logra una comercializacion mas
ordenada tanto desde el punto de vista de los productores como de los compradores
(industria/exportacion).

« Parael desarrollo de los mercados de futuros es muy importante poder determi  nar los
costos de operacion y la facilidad y conocimiento d e la operatoria para que las objeciones
gue se formulan al poco uso puedan ser subsanadas y de esa manera poder incrementar su
utilizacion.

« Las mayores objeciones tienen que ver con los costo s y la disponibilidad de alternativas mas
econdmicas, razon por lo cual habria que revisar los costos de operacion, margenes de
garantias, financiamiento, avales, etc.

«  Elotro tema central gira en torno a la capacitacion y difusion del conocimiento en el uso de la
herramienta. Para el caso de educacion, capacitacio  ny comunicacion se ve alas
plataformas a traves de Internet como una forma efectiva de interaccion con los productores.



