JORNADA DE  ASOCIACIÓN MUTUAL DAN Y AGRONOMÍA RAÚL PÉREZ
Descomoditizar, ésa es la cuestión
La clave del futuro del agronegocios para los pequeños y medianos productores pasa por hacer specialities y avanzar en la cadena de valor haciendo un producto que se comporte como un servicio. Es una de las estrategias para enfrentar el sometimiento y la concentración que imponen los commodities.
El licenciado Carlos Seggiaro no parece economista. No porque no sepa de economía sino porque se expresa como cualquier mortal, permite que todo el que lo escucha entienda de qué está hablando. Por más que se esté refiriendo a números y variables económicas que la mayoría de las veces son presentadas como jeroglíficos.
Seggiaro tampoco parece un asesor de agronoegocios. No porque no sepa de las cuestiones relacionadas con el sector productivo, sino porque siempre se esfuerza por no caer en el discurso fácil de atacar al Gobierno y decir que todo es incertidumbre. Por el contrario intenta mostrar que hay luz del otro lado del túnel, y depende del productor darse cuenta de eso.

Ese fue el espíritu de la Jornada de Agronegocios que la semana pasada organizaron la Asociación Mutual Dan y la Agronomía Raúl Pérez, con el acompañamiento de la Cooperativa Agraria, la Cooperativa de Cascallares y la Cooperativa Alfa. Haciendo una violenta síntesis, se puede afirmar que la rica disertación del asesor de la Federación Agraria Argentina dejó dos mensajes:
- “El productor debe apuntar a productos cuya rentabilidad no tenga impuesto un techo por el secretario Guillermo Moreno. Es decir, producciones que no interfieran en los objetivos de la política económica del Gobierno. En esa escala ingresa la soja porque recauda, y el trigo, el maíz, la carne y los lácteos, por los índices de inflación”.

- “El productor debe entender que ya no se trata de vender lo que quiere, sino de interpretar hacia dónde van las tendencias de consumo, y las estrategias tienen que ver con avanzar en la cadena de valor e intentar llegar lo más cerca posible de ese consumidor. Porque cuanto más cerca de ka góndola esté, mayor proporción de ganancia obtendrá”.

Las dos conclusiones generales que dejó la presentación de Seggiaro tienen un punto en común. O si usted quiere, conducen a un mismo destino: la descomoditización de la producción. Es decir, hay que producir specialities.

Productos alternativos
Así como hay mercados intervenidos, hay otros que no lo están. Así lo explica Seggiaro: “El ejemplo ideal es el maní, el producto rentable de la agricultura argentina, que tiene un 10% de retenciones. No es que Guillermo Moreno no lo sepa, sino que no le importa porque el 95% del maní se exporta, sobre una producción de apenas 400 mil hectáreas. Y el 5% que queda en el mercado interno no interfiere en la pobreza, ni en la inflación, ni en ningún otro aspecto que al Gobierno le importe”.
En esta zona no se hace maní, pero entran en carrera el maíz pisingallo, el girasol confitero, lentejas, arvejas, alpiste, que tienen un 5% de retención. No hacen caja, porque son muy chicos, y no interfieren ningún objetivo de política económica. Pero marche una aclaración: “El negocio no es hacer pisingallo. Es hacerlo y venderlo”, remarcó.
“Lo que hemos armado en Córdoba y estamos generando acá en Tres Arroyos es un grupo de productores que tengan la suficiente logística para hacer un producto de calidad, reunirlo con un operador de comercio exterior que conozca los canales comerciales, asociar a las dos partes de una  empresa, y que esa empresa coloque directamente su producción a distribuidores mayoristas en distintos lugares del mundo”.
Microondas
De un evento realizado en México hace algunas semanas del que participó como panelista, Seggiaro se trajo valiosa información: “El representante del USDA terminó su presentación mostrando un gráfico de cómo está evolucionando el uso de microondas en los sectores familiares. Esa utilización masiva y creciente es parte de la explicación del cambio de hábito de consumo de la sociedad y expresa la visión de por qué se está dando esto: los alimentos procesados cada vez son una parte mayor del consumo de cualquier sociedad urbana porque de esa manera la gente se ahorra tiempo”, dijo.
Seggiaro aseguró que la economía mundial va en esa dirección, que es un proceso irreversible, y que provoca que por ejemplo, el maíz que viene en cajita de maíces inflados azucarados apenas representa el 2% del precio, el resto del valor es packaging, servicios.
“Al productor le ha bajado la proporción que recibe respecto del precio puesto en góndola, y muchos dicen que la culpa la tiene la cadena de valor. En parte es cierto, pero en parte tiene que ver con el proceso mencionado: ya no estoy vendiendo un producto, sino que estoy vendiendo un producto más un servicio. Porque la gente quiere ahorrar una cosa tan valiosa como es el tiempo. Y va a estar dispuesto a pagarlo, y eso es parte del servicio. Entonces, si yo soy el último eslabón de la cadena como productor primario, en el tiempo cada vez voy a ser una parte menor del negocio puesto en la góndola de un supermercado. Y no porque lo decida un gobierno, sino porque lo van a decidir tendencias naturales que está generando el propio proceso del capitalismo mundial”.
Por eso el economista cordobés habla de avanzar en la cadena de valor para llegar lo más cerca posible a ese consumidor.

Servicios
El productor está inmerso en un negocio que cada vez controla menos, el de los commodities. Y por lo tanto la alternativa es trabajar productos especiales. 
“Una speciality, con marca, que además tiene agregado un servicio. Porque cuando el grupo de productores cordobeses sale al mundo a vender su maíz pisingallo, no vende un commodity, sino el producto que el comprador le pide. A cada cliente le están dando el producto que ese comprador quiere, y es un producto diferenciado que a su vez tiene agregado un servicio. Cuando hablamos de avanzar en la cadena de valor no necesariamente tenemos que estar pensando en máquinas, en la industrialización, en fierros, sino en la diferenciación de productos también en términos del servicio que expresan. Y ahí podemos encontrar nichos de mercados que pueden ser tan o más importantes que los productos de la industrialización misma”.
Seggiaro mencionó un ejemplo muy claro y contundente para sintetizar su idea: “Nosotros acompañamos a ganaderos de Santa Fe que empezaron a colocar carnes directamente con marca en las islas Canarias y hoy tienen las estructuras de distribución en España. ¿Qué proceso de industrialización es ése? Ninguno. Es logística pura. Es agregar servicio a un producto. Lo cual expresa un nivel de inversión muy grande, es cierto. Porque inversión no sólo es hacer un edificio.
El mensaje final tuvo la cuota de realismo, pero también una dosis de optimismo. “La Argentina tiene muchos problemas y seguro los seguirá teniendo. Pero aún en ese mapa encontramos negocios que nos parece tiene sentido discutir y encara”.

Commodities o specialities. O ser o no ser. Esa es la cuestión.

Características

Commodities

 Specialities
Alto volumen 
 Bajos volúmenes

Producto homogéneo 
 Producto diferenciado

Mercados abiertos 
 Consumidores segmentados, acotados. No masivos.

Precio conocido 
 Precio incluye servicios

Tomadores de precios 
 Cliente personalizado

Producto sin valor agregado 
 Producto con valor agregado

Precios volátiles 
 Precios estables

Competencia basada en precio 
 Competencia con eje en la ciudad y el servicio
………………………………………………………………………………………………
EXPERIENCIA CORDOBESA

Productores que se le animaron a las specialities
David Castellano es un productor que junto a una decena de socios trabajan campos propios y arrendados en las localidades cordobesas de Marcos Juárez y en La Carlota, y que a diferencia de los chacareros del corazón agrícola del país, decidieron bajarse de la carrera de los commodities para subirse a la de las specialities. Y muy conformes están con el cambio. Entonces, fue bueno escucharlo para saber qué camino tuvieron que recorrer hasta afianzarse en un negocio distinto.
“Nosotros éramos un grupo de pequeños y medianos productores que en la década del 80 decidimos asociarnos para sembrar commodities, teníamos grandes equipos y corríamos de un campo a otro porque mucha superficie era arrendada. En esos tiempos los alquileres estaban relativamente estables. Hasta que ya en los 90 con el ingreso de la siembra directa todo cambió. Seguimos produciendo commodities pero ya desde un esquema asociativo: eliminamos equipos, porque al juntarnos nos sobraban, y los convertimos en campo. Parte de esas máquinas se vendieron para comprar hectáreas de campo en una zona que era muy viable productivamente, pero que estaban a 200 kilómetros de Marcos Juárez y era más accesible”.
El proceso asociativo fue muy rico para el grupo, tanto por haber diversificado la producción, como por haber logrado trabajar en equipo. Y de esa manera, tal vez lo más importante, aprendieron a prevenir y a anticiparse a los escenarios probables.

“En esa primera etapa éramos más eficientes, producíamos mucho más con menos equipos, y con menos recursos. Habíamos logrado entrar en la carrera de la escala, que individualmente no hubiéramos podido correr”, explicó Castellano.

Hasta que a fines de los ’90 se dieron cuenta que haciendo los mismos commodities estaban corriendo la carrera que le imponían otros. Y que cada vez eran más alquilerdependientes y que llegaron a su techo productivo. “A mi me gusta estar arriba de la cosechadora cosechando, y ya no lo podía hacer porque tenía que andar corriendo por los bancos y con los proveedores”, comentó el cordobés. “En definitiva, estaba perdiendo lo que me hace feliz, mi esencia. Y ninguno quería sacrificar eso”, completó.

Se plantearon entonces el desafío: ¿Cómo hacer para ganar tiempo para nosotros? ¿Cómo innovar para ganar independencia? “Así fue que se nos ocurrió lo de las producciones alternativas. Gracias a Carlos Seggiaro nos contactamos con un operador de comercio exterior y con él desarrollamos un proyecto productivo de las specialities”.

Lo primero que tuvieron que entender fue que antes que nada debían conseguir el comprador de lo que iban a sembrar. Y que debían producirlo como lo necesitaba el cliente. Así, en distintas etapas, comenzaron a cultivar arvejas, coriandro, alpiste, orégano, comino, maíz pisingallo y girasol confitero.
En el aspecto productivo se encontraron con un nuevo panorama. “La información se la tiene que generar uno mismo, casi no hay datos ni de empresas privadas ni del INTA. Los cultivos exigen un mayor seguimiento, porque no está todo inventado, no hay recetas de aplicación como en los commodities. Los errores que cometamos los vamos a pagar más caro. Y hay que cuidar mucho más los frutos, porque estamos trabajando a pedido, y los compradores quieren recibir una mercadería impecable”, finalizó Castellano.
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La otra industrialización
El último disertante de la Jornada de Agronegocios fue el ingeniero Hugo Alberto Dellavedova, el director del Centro de Investigaciones en Tecnologías Lactocárnicas (CITELAC), de la Universidad Tecnológica Nacional, Regional Villa María, organismo que aporta recursos de punta para la industria láctea y frigorífica.

Carlos Seggiaro, de la Fundación Fortalecer, de la Federación Agraria Argentina, es uno de los que han contratado los servicios del CITELAC en repetidas ocasiones. Uno de los proyectos que el CITELAC está llevando adelante en la localidad de Oncativo es el de darle valor agregado a la soja a través de la fabricación de harinas micronizadas para uso industrial alimentario.

La empresa se denomina Sojacor, y está formada por 12 productores de la zona centro de Córdoba, que desde diciembre de 2005 se dedica a la fabricación de subproductos de la soja para el consumo animal. Sus socios son productores pequeños con una media entre 300 y 400 hectáreas. Los productos que obtienen mediante una planta de última generación es expeller de soja, un excelente producto para nutrición animal, que es proteína de alta digestibilidad, producida tras el extrusado y prensado de la soja.

“Si bien mucha gente lo llama expeller, lo que ofrece Sojacor es una harina proteica parcialmente desgrasada, que tiene diferencias importantes con el expeller que venden las aceiteras, y por ejemplo el impacto en la producción de leche o carne es notable, a tal punto que los tambos que usan la harina proteica de Sojacor han aumentado entre un 15 a un 20% la producción y lo mismo sucede en rodeos de carne”, comentó.
En el caso de Sojacor, sin agregados de químicos y trabajando con temperaturas controladas, se puede preservar la integridad de la proteína digestible del producto. A modo de ejemplo dijo que si bien los porcentajes de proteína pueden ser similares con los productos de aceiteras, las mediciones de proteínas solubles, es decir aquellas que impactarán decisivamente en la producción de carne y leche expresan que en el producto de Sojacor son del 98% frente al 18% de proteínas solubles que logran las aceiteras en sus expellers.
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