Informe de las Entrevistas

Evaluacidén de las Necesidades de los Compradores de Trigo

Resumen Ejecutivo

Este informe presenta los resultados de 10 entrevistas con compradores de trigo en la industria
molinera en Argentina que se llevaron a cabo con el objetivo de conocer las actividades de compra
para comprender las necesidades de los compradores y alcance de la coordinacion.

Los entrevistados incluyen gerentes generales y responsables de compra de empresas molineras
en el sur y centro de Santa Fe y norte de Buenos Aires. Las preguntas guia de la entrevista giraron
en torno a lo operativo de la funcién de abastecimiento de trigo. Por ejemplo, (Como, cuanto,
cuéndo entra el trigo en la empresa?, ¢Cudles son las mediciones y atributos de la compra?, y
¢Cémo mide el resultado de la operacion de compra? Este tipo de entrevista permite que los
entrevistados se explayen sobre lo que conocen y manejan revelando las verdaderas necesidades (a
diferencia de lo que podria ser una expresion de deseo) para lograr los objetivos de la empresa.

El informe presenta las caracteristicas de estas empresas incluyendo tamafio, productos y
proposicion de valor. Se describen los proveedores y modalidades de compra a precio fijo y a fijar y
el uso de corredores como intermediarios de las operaciones. Se detallan los atributos buscados por
los compradores y como retribuyen a los proveedores por estos atributos. También se describen los
criterios de evaluacion de la eficiencia de la compra y como buscan informacién y otras actividades
de coordinacion.

El anélisis indica que los compradores en la industria molinera distinguen entre muchos
atributos y valores de cada uno de ellos para usos mas o menos especificos segun los productos
ofrecidos y mercados atendidos. Estos atributos no son remunerados sistematicamente y los
incentivos para coordinar su aprovisionamiento son limitados. Como implicacion se propone que
hay posibilidad de mejorar la productividad y eficiencia en la cadena y especificamente la
participacion y captura de valor de los productores de trigo a través de conocer mejor las
caracteristicas de la demanda y alinear su oferta con éstas y a través de la eleccion de los
compradores y canales mas convenientes en funcion de las caracteristicas de produccién
individuales.

En letra cursiva se transcriben algunos fragmentos de los dialogos con los entrevistados.



1. Tamafo y market share de los molinos entrevistados

Las empresas entrevistadas son 10 de aproximadamente 130 (““166 molinos™) que hay en el
pais. En conjunto las empresas entrevistadas muelen el 40% de la molienda total del pais (estimada
en 6,5-7 millones de toneladas en 2010). Estas empresas tienen diferentes tamafios y operan en uno
0 varios molinos.

De las 10 empresas dos son las mas grandes del pais y muelen méas de 1 millon de toneladas de
trigo anualmente cada una, seis son empresas medianas de entre 50 y 200 mil toneladas, de las
cuales tres estan muy parejas alrededor de las 190-200 mil toneladas anuales (550 t diarias) y las
otras tres muelen aproximadamente 60 a 70 mil toneladas por afio cada una, y dos empresas chicas

de menos de 15 mil toneladas de molienda anual.

2. Productos, mercados y clientes

Estan los molinos que hacen “harinas enteras” y los que separan los productos de la molienda: un
75% de harinas, tipo 000 (con algo gluten para la elaboracion de panes) y tipo 0000 (con bajo gluten
y mas refinadas para panes de molde y en pasteleria), pre-mezclas (de harina y aditivos, para pizzas,
pan dulce, pan de viena, de sdndwich, francés, etc.) y 25% de salvado y afrechillo (para panes de
salvado, integrales y para balanceados de consumo animal).

Los molinos entrevistados venden a clientes en panaderias y la industria. A panaderias se
venden diferentes tipos de harinas (000, 0000 y pre-mezclas) para hacer pan, bizcochos, pizzas,
pastas frescas y secas, galletitas, tapas de empanadas, facturas, etc. Aunque en general, “el panadero
de hoy ya no trabaja en forma artesanal’, en las panaderias, el pan se elabora mas o menos
artesanalmente segun el grado de oficio del panadero. Los productos terminados tienen mayor
variabilidad de formas y tipos y mayor irregularidad dentro de cada uno.

La industria incluye grandes empresas como Fargo y Arcor y pequefias y medianas industrias
que elaboran productos mediante procesos mas automatizados, donde se controlan los tiempos de
amasado, fermentacion, coccion, etc. y se utilizan insumos e ingredientes en formulaciones
especificas para obtener productos de tamafio y volimenes estandar. “Lo que sucede es que la
industria se especificd y se tecnifico y el comprador pide harinas de calidades especificas.””Por esto,
“los molinos gque venden a la industria tienen demandas mas especificas porque tiene maquinas
automaticas, si varia minimamente un parametro ya no entran 13 sino 14 galletitas en el paquete.”

En cambio “en general el panadero es menos exigente” en comparacién con la industria.



Las mayores exigencias de la industria valen en general también para los clientes en mercados
de exportacion. Ademas, varias de las empresas entrevistadas llegan directamente al mercado del
consumo final a través de harinas y mezclas para uso en el hogar y productos de nutricién animal de
mascotas. En estos casos, el molino tiene visibilidad masiva y es importante su imagen y la
inversion en publicidad. Finalmente, una de las empresas entrevistadas es productora de gluten 'y
almidon de trigo (Unica en Latinoamérica).

Aparte de los clientes para los productos de harina (75% de la molienda), los molinos tienen
clientes para vender el subproducto de la molienda, el afrechillo (25% de la molienda), a
productores y mezcladores de alimentos para animales e industrias de alimentos balanceados.

3. Proposicién de valor y segmentacion de mercados

La mayoria de los entrevistados resalta la consistencia en el producto como el atributo mas
importante para atraer y retener a los clientes. Las siguientes son expresiones representan lo que los
molinos ofrecen a sus los clientes:

““La harina de esta empresa es muy requerida en el mercado por sus caracteristicas
alveograficas y por la consistencia. Esto es fundamental para el panadero dado el cambio
tecnoldgico. Se busca que el panadero reciba siempre el mismo tipo de harina para que pueda
preparar la masa siguiendo siempre la misma receta.”

““La consistencia en el producto ofertado es la caracteristica mas importante.”

“El cliente quiere siempre la misma harina.”

““Que la produccién tenga los atributos lo mas parecidos a lo largo del afio. EI panadero
necesita siempre la misma calidad para poder hacer la misma mezcla con agua, levadura y sal todo
el afio.”

“Tenemos mucha demanda para la harina, la harina anda bien. Para mantener la calidad en
la 000 hacemos muy poca harina 0000 (15%).”

“Entramos en el mercado por calidad, calidad significa rendimiento, consistencia y aditivos
para mantener el gluten.”

“Lo importante es mantener la calidad (consistencia), entonces es preferible vender una harina
de gluten més bajo pero mantener la consistencia.”

“Hay segmentacion para distintos destinos.”

““Con las industrias se trabaja con especificaciones de cada industria.”

“Como tenemos una molienda chica elegimos especializarnos y diferenciarnos. El planteo fue:

competir con el 99% restante o hacer calidad.”



4. Proveedores

Los proveedores de los molinos son acopios, productores y exportadores de trigo. Las dos
empresas grandes se abastecen de productores, acopios, cooperativas de distinto grado en todo el
pais. El trigo llega en camiones y vagones (logistica multimodal). Los molinos medianos y pequefios
se abastecen (salvo algunas excepciones de falta de oferta o calidad) en su zona, en 80 km hasta
200-300 km a la redonda, dependiendo del tamafio del molino y la disponibilidad de trigo en la
zona. Los molinos estan localizados en el sur y centro de Santa Fe y norte de Buenos Aires con la
excepcion de una empresa que tiene una planta en el sur de Buenos Aires. Estos son ejemplos de lo
que dijeron los distintos compradores acerca de sus los promedios de calidad, rendimiento y fechas
de cosecha en su zona:

“Hay zonas que histéricamente dan mejor calidad pero igual varia segun los afios. Siempre se
da compensacion de calidades entre zonas si se considera un rango geogréfico lo suficientemente
amplio.”

“En el sur lo que sobra es calidad, a veces falta trigo de bajo gluten.”

“En esta zona la calidad es muy buena, no te olvides que es la zona de Klein.”

“En la zona la calidad es buena por el suelo y por el manejo; el manejo de la fertilidad en la
zona se hace sobre el trigo, es la base de la cosecha gruesa.”

““La cosecha empieza el 20 de noviembre y termina en 15 dias, el promedio de calidad esta
entre 23-25 de gluten y puede llegar a 5,000 (kg/ha) de rinde.”

“El promedio de gluten en la zona es 25-26.”

Las empresas pequefias compran directamente de productores y pequefios acopios, una de ellas
es productora del 30% del trigo que utiliza. Las empresas medianas tiene alrededor de 150
proveedores y trabajan principalmente con corredores:

“EI 100% de las compras se realizan a través de corredores.”

“Mas del 90% pasa por corredores.”

’60% a través de corredores cerealistas y 40% directamente al productor y acopio inscripto.”

“EIl 85-90% de las compras se hace a través de corretaje.”

Otra se abastece principalmente de “produccion propiay de acopios y productores
seleccionados (15 en total).”” Otra de las empresas medianas compra gran parte de su trigo de una
gran comercializadora y exportadora.

Los compradores que utilizan corredores, mencionan las ventajas de trabajar con ellos y del

aumento de su importancia en los Gltimos 10 afios:



“Trabajamos con corredores porgue tienen contactos, acceso a vendedores.”

*“8-10 afios atras habia pocos corredores. Los acopios cerealistas vendian directos; no le
cerraban la puerta a nadie.”

Uno de los compradores noto la diferencia con los corredores especializados en trigo: ““los
operadores especificos saben mas, sin embargo la mayoria de los operadores (corredores) hacen de

todo.”

5. Modalidades de compra: precio fijoy a fijar

Acerca de como se realiza la compraventa, los molinos salen al mercado a ofrecer condiciones
de compra y a recibir contraofertas. La forma en que esto se hace depende del molino, los molinos
grandes usan los recintos de las bolsas (BCR o0 BCBA), los medianos llaman a sus corredores y los
pequerfios llaman a sus acopios y productores proveedores. También los molinos reciben ofertas
directas de sus proveedores (sean las grandes comercializadoras de granos, corredores o
directamente productores). Uno de los gerentes y responsable de compra explicd que antes de la
cosecha el molino pasa a los productores las condiciones de compra que incluyen:

e Secado
e Precios de paritaria para el manipuleo
e Y lareferencia del precio: la formula con reconocimiento de calidades.

Los molinos en general usan dos modalidades en la compra del trigo: a precio fijo (para cerrar
inmediatamente la operacion) o precio a fijar (para cerrar en el futuro). En el precio a fijar se entrega
el trigo pero no se establece el precio. EI molino establece las condiciones para fijar el precio
incluyendo el precio de referencia (mercado, pizarra, etc.) y cantidades maximas a fijar por plazo
(dia, semana, mes): ““en cosecha, primeros dias de diciembre, se hacen operaciones a fijar, toman
mercaderias y emiten certificado de deposito segun las pautas con el corredor, 1116A-B, el precio
se puede fijar entre marzo y noviembre.”

Uno de los molinos que compra en gran proporcion en forma directa a productores indica que
hasta un 80% de los productores prefieren esta modalidad. De esta forma el productor se puede
desliga del almacenamiento y del riesgo por pérdida de calidad y aprovechar mejores precios en el
transcurso del afo.

La ventaja para el molino: ““es mejor porque se asegura cantidad y no se aprietan
financieramente. El porcentaje depende del afio, en promedio 65-70%.” *““La ventaja de la
modalidad a fijar es asegurarse el aprovisionamiento en la zona, que es mas barato.” Algunas de

las empresas prefieren no usar esta politica para evitar el riesgo de ““quedar descalzados”, es decir
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utilizar un trigo que todavia no se pag6 que cuando llegue el momento de pagarlo el precio haya
subido y no el producto en el que se utilizo no deje margen de ganancia. Un par de empresas sefiald
que si bien les gustaria, “en este momento, desde las intervenciones, es dificil utilizar la modalidad
a fijar por la falta de un precio de referencia.”

Unos pocos molinos realizan operaciones forward (se acuerda comprar una cantidad a recibir y
pagar en el futuro). Sin embargo, la mayoria dijo que se dificulta porque es dificil asegurar la
calidad: “Nosotros hicimos forward por tema de precio pero a veces no funciona por el tema de
calidad.” **Se complica hacer contratos de antemano porque las condiciones climaticas son

variables.”

6. Atributos de la compra
a) Caracteristicas buscadas

Lo que buscan los molinos son las caracteristicas panaderas y la calidad industrial de los trigos:
““salimos a buscar calidad panadera™, ““lo que se busca es calidad industrial™, "las mediciones y
atributos de la compra se basan en las caracteristicas panaderas de los trigos.” Para esto se mide el
peso hectolitrico y/o el peso de 1.000 granos para estimar el rendimiento de la harina y el contenido
de gluten (se usa el Glutomatic), que sirve como indicador para aproximar la aptitud panadera de los
trigos. Para medir la calidad panadera y pastera se usan el farindgrafo y el alvedgrafo, que miden
diversas propiedades de la masa incluyendo W y P/L como los pardmetros mas tenidos en cuenta.

Algunos molinos también realizan panificacion en laboratorio: “para hacer un control
realizamos panificacién.”

En general, ““solo se recibe trigo que cumple los requisitos:

e No fusarium.
e Que ligue (art. 12).
e Que notengaolor. ”

Ademas de esto, los compradores utilizan estas caracteristicas para estandarizar la compra. Por
ejemplo, uno de los entrevistados describid su regla de compra: “hay una receta que representa las
necesidades de la empresa por calidad de trigo™, la receta establece el porcentaje a comprar (por
ejemplo, 12%, 45%, etc. del trigo total) de cada tipo de trigo segun el contenido de gluten (por
ejemplo, 20-24, 26-28, etc.). “Cuando se sale de la receta, por ejemplo si viene Fargo y pide 33, se

hace por contrato.”



Algunos de los compradores mencionaron condiciones mas alla de la calidad del trigo, por

ejemplo de momento o cantidad: ““buscamos productores con capacidad de guardar.”
b) Pago por calidad

Con respecto a pagar por calidad, la mayoria de los entrevistados dijeron que en general no se
pagan bonificaciones. Los motivos son que la calidad buscada normalmente se encuentra dentro de
lo que ofrece el mercado (en promedio) y que hay mucha variabilidad en la valoracion de la calidad
segun el afio. ““Las bonificaciones dependen del afio. Generalmente por politica no lo hacemos
porque conseguimos la calidad que necesitamos gracias porque siempre estamos buscando
entonces normalmente tenemos, si algun afo nos pasa que no conseguimos la calidad se analiza
cuanto se puede pagar.” “Depende del mercado, los productores pueden pedir una prima que no es
el momento para pagarla.” ““Lo que vale mas es lo que falta, por ejemplo, un afio puede valer mas
un trigo de bajo gluten porque no se consigue.”

La mayoria de los entrevistados reconocio dar otros beneficios para reconocer la calidad,
consistencia y fidelidad (““consistencia en la calidad interanual’”) de los proveedores. Uno de los
responsables de compra explico: ““el reconocimiento puede ser darle condiciones comerciales
preferenciales, por ejemplo un negocio a fijar cuando no lo estan haciendo, en un premium, en mas
volumen y mas fijaciones por mes (lo que no se hace por si hay una corrida).”

Un par de compradores explicaron la relacion entre el precio que pagan y la calidad, uno de

ellos: ““hay una tabla de precio por calidad:

Gluten Precio
20-24 x-1
26-28 X
28-30 X+1
>30 X+2”

Y el otro, “la formula con reconocimiento de calidades: se paga segun el grado (tolerancias
maximas de materias extrafias, granos dafiados y limites de peso hectolitrito) y el factor (2% por

cada punto de proteina por sobre 11).”
c) Variabilidad y trabajo de laboratorio

“La calidad varia mucho segun productores.” Acerca de los factores de variabilidad, “hay que
considerar que la genética, que da el potencial, es responsable del 20 % de la variabilidad, el resto
depende del manejo y del clima que juegan sobre el potencial.”” “Las caracteristicas son variables,

varia segun manejo, por ejemplo fertilizante foliar (evitar el lavado).”



La mayoria de los entrevistados hizo hincapié en las diferencias de calidad del trigo que reciben
y la relacion con el trabajo de laboratorio: ““hay gran variabilidad entre afios y también dentro del
ano, esto hace que el trabajo de laboratorio sea grande.” Los trigos y las harinas del molino estan
analizados y clasificados y luego se determina si conviene mezclar trigos o mezclar harinas y
agregar aditivos para obtener los productos del molino: “desde hace 20 afnos se estan aditivando las

harinas.” Uno de los gerentes resalté la importancia de conocer las variedades de trigo:  “por

ejemplo, el laboratorio avisa “estamos bajando este parametro”. Los parametros se pueden cambiar
a través de conocimiento, por ejemplo, cambiando la variedad.”

Los molinos complementan el trabajo de laboratorio y la funcién de compra para obtener la
combinacion mas favorable de precio y calidad: ““las condiciones del mercado afectan la compra.
Por ejemplo, sabemos los tipos de harina que tenemos que producir con cierta anticipacion y nos
manejamos con stock minimo pero a veces no se consigue trigo y se recurre al laboratorio.”
““Cuando hay necesidades especiales: trigo de cierta calidad, lo cual en un mercado normal se
puede conseguir en unos 10-15 dias, laboratorio pasa las necesidades y los compradores les
informan si es posible o muy dificil conseguir.” También sefialaron que a veces hay conflictos entre
“motivos comerciales (ventaja de precios) vs. motivos de calidad; cuando surge el problema, toman

decisiones en conjunto (los responsables de compra y los de laboratorio).”

7. Evaluacidn de la actividad de compra y de la eficiencia

La pregunta sobre la evaluacion y medicion del resultado de la actividad de compra fue de todas
la mas variada en cuanto a la interpretacion y respuestas. En un caso se menciond el instrumento que
se utiliza para la evaluacion (““tablero de comando’™) aunque no hay detalles de las variables que se
tienen en cuenta. Uno de los gerentes entrevistados remarcé que evaluar el desempefio de la funcion
de compra porque ““es mas facil conocer los fundamentals pero se escapan los factores
financieros”. Como consecuencia, ““las decisiones son tomadas con poca informacion.”

En la mayoria de los casos, la evaluacion esté relacionada con obtener la calidad que se necesita
para cumplir con las demandas de los clientes: “nos guiamos por el cumplimiento de
especificaciones de calidad industrial.” “Hay una evaluacion permanente de la actividad de
compra para abastecer los requerimientos del molino y una evaluacién final que compara los
registros de calidad promedio.”

Y se tiene en cuenta el precio pagado en relacion con el mercado y otras condiciones de la
compra: “también se evalta el precio de compray el tiempo y forma del abastecimiento.” “La

evaluacion se realiza sobre:



e El stock: se tiene en cuanta el stock fisico-general: propio y de terceros (a fijar)
e El precio promedio de compra que se compara con el valor trigo de Rosario.
e Y lacalidad: se trabaja con un piso, cuanto mas algo mejor.

En una de las empresas la eficiencia de la funcion de abastecimiento se evalla de la siguiente
forma: “el proceso en si en un proceso de gerenciamiento de riesgo precio de trigo el cual consiste
en la utilizacion de distintos instrumentos fisicos (market cash, inventarios, etc.) y derivados
(futuros y forwards) con el objeto de maximizar el resultado. El resultado surge de la comparacién
con el mercado. El proceso es eficiente si se “le gana” al mercado.”

Para otra de las empresas, el criterio de evaluacion y la satisfaccion estan relacionados con
estabilidad, transparencia y desarrollo de relaciones con los productores: “para nosotros lo
importante es el sazonamiento y la estabilidad, por eso trabajamos con un stock de 2 meses,
planificamos con cerealistas y productores proveedores y pagamos precios mas altos que el
promedio. Durante 12 afios hemos ido desarrollando previsibilidad para no correr detras de la
oferta y de la demanda. También es importante la transparencia, que la operatoria de recibo sea

clara.”

8. Informacién y comunicacion con los proveedores: la informacion sobre la oferta y

sobre la demanda y la demanda y la oferta de informacién

Los compradores de trigo envian informacion a sus potenciales proveedores acerca de sus
necesidades de la compra, ya sea directamente o a través del corredor: ““le informamos al corredor
los parametros de calidad, lo [lamamos o le enviamos un email con las condiciones de compra.”

Algunos molinos se informan directamente a través de personal de la empresa. Las actividades
incluyen recorrer las zonas de abastecimiento y los proveedores para tener informacién anticipada a
la cosecha acerca de como viene el trigo y qué caracteristicas esperar. “Empieza la cosecha,
zonificamos las regiones de compra, mandamos a muestrear para tener idea de lo que vamos a ir
recibiendo, para tener muestras de posibles vendedores: en su mayoria corredores, a veces
productores individuales. Acerca de la cantidad a veces tenemos informacién y a veces no.”

“Tenemos un panorama de las caracteristicas del trigo que van a comprar antes de la cosecha
y evaluamos las probabilidades de calidad que podemos esperar. El recorredor trae muestras:
depende de la confiabilidad del vendedor, se conoce la reputacion de cada uno. El recorredor tiene

una idea y vamos barajando la idea del recorredor.”



Algunas preguntas comunes que le hacen los compradores a sus proveedores incluyen:
“hectareas sembradas, volumen esperado, semilla utilizada, fertilizacion, estado del cultivo,
intension de venta, almacenaje disponible.”

También la comunicacién viene del lado de los proveedores que llaman o pasan por el molino.
Algunas preguntas comunes que le hacen, repetidas por los entrevistados: “cual es el valor de
mercado, a cuantos dias es el pago, que calidad aceptamos, si pueden traer muestras para su
analisis.” ““Los proveedores llaman para cargar un bolson.” “Tengo 500 toneladas de 35 (por

ejemplo) de gluten para vender.”

9. Otras actividades de coordinacion

Los gerentes y responsables de compra de los molinos hablaron del esfuerzo de coordinacion,
actividades explicitas de promocién y trabajo sobre la calidad: “para comprar buen trigo, el
agrénomo de la empresa los asesora en cuanto a la produccion (a los productores).” Varios de los
entrevistados resaltan las relaciones que fueron desarrollando con algunos acopiadores y corredores
para conseguir la calidad y cantidad que necesitan. “Hay un tratamiento preferencial con algunos
acopiadores con relacion de afos.” Por ejemplo, un acopio “realiz6 una inversion en un medidor
de gluten que calibré acé para poder brindarnos mayor informacion.”*“Los pardmetros de calidad
que usamos estan correlacionados (coinciden) con los criterios de algunos acopiadores que hacen
trabajo de seleccion.” Acerca de como trasladan este trabajo los acopios y corredores hacia los
productores proveedores, los molinos indican que desconocen: “‘no se puede controlar como se lo
traslada al productor.”

Con respecto al trabajo directamente con productores, la mayoria de las empresas entrevistadas
intent6 alguna politica de coordinacion mas estrecha pero con resultados no satisfactorios o no
sostenibles. En contraposicion, uno de los gerentes entrevistados explicé que su intencion es
desarrollar las relaciones con los productores y describio un contrato entre el molino, los
productores y AFA (Agricultores Federados Argentinos) para producir un trigo especial (Buck
Glutino); AFA lo reproduce y el molino lo usa como trigo corrector porque tiene muy alto nivel de
proteina, tiene buen W'y gluten > 30, estabilidad. ““El convenio con los productores consiste en que
les dan la semilla y el fertilizante y le aseguran el recibo de la produccién sin importar la calidad.
Por la calidad objetivo le pagan un plus de u$s/tn 10. Se le descuenta al productor el valor de la
semilla como grano. El convenio est& desde hace 6 afios. Los productores estan contentisimos.” El
comprador menciond los elementos clave para organizar e implementar el contrato:

e ““Hacerlo directamente con productores de 150 km a la redonda
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e Optimizar los costos
e Trabajar con grupos de variedades en funcion de los resultados de ensayos en todo el
pais

e Tener en cuenta la variabilidad segun la zona.

10. Percepcion de los productores y la coordinacion de la cadena

Los entrevistados presentaron percepciones dispares en cuanto a la alineacion o contraposicion
de los intereses de productores y molinos. Ejemplo de una vision de intereses contrapuestos: ““Lo
gue es ventajoso para el productor no es ventajoso para la industria”. Y: “hay un desfasaje en la
respuesta del productor, el molino le traslada las necesidades pero los productores no responden,
quieren saber el nUmero”.

Un ejemplo de percepcion de que los intereses estan alineados: ““Nuestros proveedores
entendieron a lo largo de los afios que el beneficio del molino es beneficio para ellos también, ellos
saben que la fortaleza del molino es la calidad y saben los parametros que estamos buscando.”

Los entrevistados mencionaron que la gestién de los productores cambié mucho en estos
ultimos afios y que existe hoy un mayor profesionalismo lo que significa que se pueden encontrar
hoy productores que producen trigos de caracteristicas convenientes al comprador. Sin embargo, los
entrevistados resaltaron que los productores podrian hacer mas cosas para mejorar su oferta y su
participacion en la cadena. A continuacién se copian algunos ejemplos:

““Si el productor le quiere sacar mayor valor tiene que pensar en hacer el trabajo. No
necesariamente en calidad, también en logistica. La organizacion de la logistica le permite al
molino responder a las demandas de sus compradores gracias a la informacion.”

““Los malos precios al productor vienen de la préactica de “comprar plata” con el trigo.”

*““Los productores especulan con el trigo; lo tienen guardado y cuando quieren vender no esta
en condiciones.”

““Yo si fuera productor analizaria mi producto. Por qué el productor no lo hace?”

*““Los que saben lo que tienen lo pelean mejor y a la larga obtienen el beneficio. El que no sabe

lo que tiene no puede ni siquiera pretenderlo.”

11. Sobre las regulaciones

La perspectiva de los entrevistados sobre la politica de las intervenciones y compensaciones es
diversa. Algunos hacen hincapié en el efecto de eliminacion del mercado y precio de referencia:

“ccudl es el valor de referencia? Con las intervenciones se rompi0 el sistema.” Y resaltan un efecto
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negativo en el sistema en su conjunto al impedir la transmision de precios del mercado, lo cual
““afecta en que desestimula la siembra y el paquete tecnologico del productor™. Esto disminuye la
productividad, la oferta global y la calidad. El precio de referencia fijado por el gobierno interfiere
en las variaciones debidas a la calidad, contribuyendo a que no haya “un libre mercado orientado a
la calidad™. Uno de los entrevistados nota que esta falta de incentivos para producir calidad reduce
la competitividad de los trigos de Argentina en mercados internacionales: ““este es el motivo por el
que Brasil compra en Canadéa o Australia cuando por la distancia le convendria comprar en
Argentina.”

Ademas, la mayoria de los entrevistados resalta la descompensacion financiera en sus empresas
debido a los retrasos en el pago de las compensaciones. Por ejemplo, para uno de los molinos, con
un retraso de 6 meses, el monto de la deuda del gobierno asciende a $14 millones. También resaltan
el alto costo burocrético asociados a gastos monetarios y de tiempo para realizar los trdmites para
cobrar las compensaciones de cada una de las operaciones de compra de trigo: “estamos abocados
al cobro de las compensaciones.”

Uno de los entrevistados resume el efecto de las intervenciones en el negocio de la empresa:

“las intervenciones lo hacen inviable de por si.”

12. Conclusion

Aunque las empresas entrevistadas son un pequefio numero del total, permiten ver un panorama
de las actividades, estrategias y necesidades de compra de los molinos del pais. Las que tuvieron
mayor representacion en las entrevistas son empresas medianas que son muy dindmicas en cuanto a
la diferenciacion e innovacion para enfrentar los cambios en el mercado.

Estas actividades y estrategias presentan diferencias de foco en funcion de la proposicién de
valor de la empresa y los segmentos de mercado a los que apunta. Algunos de los molinos
entrevistados tienen como objetivo atender principalmente las demandas de grandes compradores en
la industria de elaboracién de productos derivados. Esta demanda es especifica en cuanto a los
productos demandados y mas estricta en la calidad y consistencia de la oferta, ademas de estar sujeta
a un fuerte poder de negociacion de los compradores. Otros se dedican a abastecer a las panaderias
tradicionales (un mercado menos exigente). De esta manera hay una segmentacion y heterogeneidad
de la molineria.

Como estrategias generales, se pueden distinguir las de las empresas grandes que apuntan al
volumen de operaciones y alta participacion en el mercado. Estas empresas se enfocan en ser

eficientes en manejar el riesgo precio y comprar el trigo que necesitan a los menores precios.
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Muchas de las empresas medianas apuntan a la diferenciacion por calidad, nuevos productos y por
atender clientes especiales (grandes industrias, industrias en el extranjero). Estas empresas también
incorporan nuevas lineas de productos de molienda y desarrollando relaciones con proveedores
estratégicos para atender demandas especificas en la industria de elaboracion de productos
alimenticios. También hay una diferenciacion por las relaciones hacia arriba en la cadena, una de las
empresas esta claramente focalizada en el desarrollo de relaciones con productores proveedores. Los
molinos mas chicos compiten gracias a los bajos costos de estructura y funcionamiento. Esto incluye
a varios molinos mas nuevos que abrieron recientemente. En un mercado con precios tope de harina
esto aumenta mucho la competencia.

Como primera conclusion, la demanda de los molinos en general distingue entre muchos
atributos y que necesita distintas cantidades de cada uno de ellos para usos mas o menos especificos.
Hay que ver si del lado de los productores se ofrecen los mismos atributos o bien quién hace el
trabajo de coordinacién. Los gerentes y responsables de la compra de trigo en los molinos en general
manifestaron que la mayoria de los productores no ofrece estos atributos y en general no conoce las
caracteristicas de lo que esta vendiendo. Siempre se mencionaron excepciones de productores y
acopios que si conocen su oferta, hacen trabajo de limpieza y seleccion, de almacenaje y que
brindan informacidn confiable a los compradores. Esto indica que los productores pueden participar
mas en este tipo de funciones para mejorar la oferta.

Como segunda conclusion, hay una diversidad de empresas y formas de operar en relacion con
la estrategia de compra que a su vez esta alineada con la estrategia general. La remuneracién al
productor por calidad y por el trabajo en proveer ciertas caracteristicas, proveer informacion
anticipada y confiable y ofrecer servicios extra (limpieza, logistica, almacenamiento) depende de
esta estrategia general. Cuanto mas exigentes los clientes en términos de calidad y tiempo (industrias
y exportacion) mas especificos los procedimientos y requerimientos de abastecimiento. La
variabilidad va desde tener “una receta” con proveedores principalmente regulares y de calidad
conocida a ir regulando el mix de trigo en stock en funcion del mercado con proveedores y oferta
ocasionales. Quiere decir que hay distintos tipos de compradores y que los productores pueden
elegir segun sus caracteristicas y objetivos.

Estas conclusiones indican que los productores tienen posibilidades de mejorar su participacion
y captura de valor en el sistema a través de conocer mejor las caracteristicas de la demanda y alinear
su oferta con éstas y a través de la eleccion (mas sistematica y planificada) de los compradores y
canales mas convenientes en funcion de las caracteristicas de produccién. Esto implica un rol mas

activo en tomar decisiones acerca de conocer su produccion, conocer las alternativas de
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compradores y elegir en qué canal quieren vender. Los productores tienen opciones y medidas que
pueden tomar si quieren agregar valor a su produccion y mejorar su planificacion de la produccion.

De lo conversado en las entrevistas se puede inferir que la coordinacion de la cadena es una
funcién muy importante, dada la cantidad de participantes, y dispersion de la informacién (sobre la
cantidad y calidad disponible y el precio en distintos momentos). Se nota un esfuerzo por recolectar
y proveer informacion y coordinar la toma de decisiones por parte de agentes especializados
(algunos gerentes en los molinos y los corredores). Sin embargo, para la mayoria de los molinos el
incentivo para especificar calidades, hacer un seguimiento més estrecho e intercambiar mayor
informacion con los proveedores y transmitir esa informacion en la cadena se limita a los
intermediarios y algunos pocos productores. Igualmente parece ser limitada la respuesta para ajustar
la oferta a términos de los pardmetros de la demanda por parte de la mayoria de los productores. La
excepcion son los molinos que proveen harina de calidades especificas a la industria en el pais y en
el exterior.

Un area de trabajo como cadena y como conjunto es aumentar la informacion, trabajar con los
corredores para continuar la transmisién de informacion hacia arriba en la cadena, hacia el productor
gue esta interesado en participar mas activamente en la generacién de valor en la cadena.

Que para los molinos no sea un problema conseguir calidad no quiere decir que el productor se
vaya a cruzar de brazos sino todo lo contrario. Pensando en una cadena abierta y competitiva, hay
mucho por ganar si la informacion, seleccion se comienza a hacer desde mas arriba en la cadena.
Esto mejora la coordinacion, el alineamiento de objetivos y la toma de decisiones que apunten a

mejorar el resultado global (mas produccién y mas valor).
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