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Criterios para planificar el resultado agricola

En principio, la presupuestacion del resultado de los cultivos de cosecha no tiene gran-
des secretos, pero en un contexto de mucha incertidumbre no es una tarea simple.
Por eso, parece util repasar algunos conceptos, ya que se acerca el momento de em-
pezar a presupuestar la campafia 2014/15. Justamente en escenarios como éste los
negocios deben analizarse con mucho cuidado.

Material desarrollado por Cultivar Conocimiento Agropecuario S.A. con el fin de difundir conocimiento. Cultivar Cono-
cimiento Agropecuario S.A. no se responsabiliza por el uso que se dé a esta informacion en la toma de decisiones.
Todas las entregas de Cultivar decisiones estan disponibles en www.cultivaragro.com.ar.
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Criterios para planificar el resultado agricola
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Se acerca el inicio del planeamiento de la
campafia 2014/15. Aunque pasaran varios
meses hasta que se defina completamente el
plan productivo, hay que ir pensando en los
cultivos de cosecha fina, en la renovacion de
los contratos de arrendamiento, etc.

El contexto para esta tarea no es simple. A las
variables aleatorias habituales (clima y pre-
cios) se ha sumado una dosis mayor de incer-
tidumbre relacionada con las medidas econé-
micas nacionales. Sin embargo, es justamente
en escenarios como éste que los negocios de-
ben analizarse con mucho cuidado.

En principio, la presupuestacion del resultado
de los cultivos de cosecha no tiene grandes
secretos, pero parece util repasar algunos
conceptos, sobre todo si la experiencia indica
qgue un grupo de 10-15 personas, provistas de
los mismos supuestos, puede llegar a calcular
resultados con diferencias de + 100 USS/ha.

Los componentes del ingreso

Rinde y precio son determinantes en la defini-
cidon del ingreso. El rinde deberia ser el que se
espera para la proxima campana, consideran-
do las condiciones particulares de la misma. El
rinde promedio de una determinada cantidad
de afios pasados puede ser adecuado, pero
también puede ser una trampa. Habrd que
considerar si se mantiene el mismo planteo
técnico, si la calidad de los lotes a sembrar es
equivalente a la de otras campanfas (incluido el
dato de agua util), qué indican los prondsticos
climaticos disponibles, etc. Todas estas capas
de informacidon deberian usarse para ajustar
eventuales datos histéricos.

En cuanto al precio, se supone que el Mercado
a Término es un buen estimador®. Debido a

1 . . . . .
En publicaciones futuras se analizara en profundidad
este punto. Por ahora, alcanza decir que para un calculo
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gue el precio puede variar a lo largo del tiem-
po, habrd que seleccionar la cotizacién de los
meses en los que se prevé la venta del grano.

En caso de implementar alguna estrategia de
cobertura de precio (venta a precio fijado,
futuros, opciones) es buena practica evaluarla
por separado. Al calcular el resultado produc-
tivo por un lado (con el precio en mes de cose-
cha) y un eventual resultado comercial por
otro, se podra hacer un diagndstico mucho
mas interesante del negocio y se podran de-
tectar mas facilmente eficiencias e ineficien-
cias de cada procesoz.

Los gastos

En los “gastos” hay un conjunto de items muy
diversos: gastos de implantacidn y proteccion,
gastos de cosecha, gastos comerciales, arren-
damiento y gastos indirectos.

Los gastos de implantacién y proteccion se
pueden estimar con relativa facilidad al definir
con precision el planteo técnico. El numero
final surgird de sumar la cantidad de cada la-
bor o insumo por su precio. Como la mayoria
de estos gastos se realiza mas cerca de la fe-
cha de presupuestacion, en general implican
menor incertidumbre.

Los gastos de cosecha y comercializacién re-
quieren un poco mas de atencion, en parte por
el mayor horizonte de planificacién, y en parte
porque es importante diferenciar los rubros
fijos de los variables. Todos los rubros que se
pactan como un porcentaje del ingreso (com-
ponente variable del gasto de cosecha, comi-
siones, impuestos) se deben presupuestar co-
mo tales y quedar vinculados, en la planilla de

a valor promedio el precio del mercado a término tien-
de a ser correcto.

? Las ventas escalonadas también son una estrategia de
cobertura y generan un resultado comercial.
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calculo, a los componentes del ingreso. De
esta manera, se actualizardn automaticamente
ante cualquier modificacion en rinde o precio.

Los rubros que se pactan en ddlares o pesos
por hectarea o por tonelada (componente fijo
del gasto de cosecha como piso y/o techo,
flete, acondicionamiento) deben tratarse co-
mo fijos para que no cambien al modificarse el
rinde o el precio®.

Un arrendamiento fijo en ddlares o a porcen-
taje no presenta dificultades en su estimacidn.
En caso de pactarse total o parcialmente en
quintales de grano, deberia prestarse particu-
lar atencion al mes de pago de cada cuota, ya
que el precio de los granos seis o doce meses
antes de cosecha no presentan correlacidén con
el precio del mes de cosecha. Por lo tanto,
para los quintales de soja de un arrendamien-
to pagado antes de cosecha no se puede usar
el mismo precio que se usa para el cdlculo del
ingreso bruto.

Para la estimacion de los gastos indirectos sélo
hay que analizar claramente qué gastos son
necesarios para el negocio pero no se pueden
imputar directamente a ningun cultivo (gastos
generados por el gerenciamiento o la adminis-
tracion general). El error mas facil de cometer
es la incorrecta segregacion de los gastos que
se incluyen en esta “bolsa”. Por ejemplo, un
seguro contra granizo no deberia ser conside-
rado indirecto, mientras si lo seran los gastos
de movilidad, telefonia o asesoramiento. La
distribucién de los gastos indirectos entre las
distintas actividades de la empresa merece
una discusion aparte.

Inflacion y tipo de cambio

La inflacion y el tipo de cambio proyectados
para el periodo de planificacidon juegan un rol
importantisimo en la obtencion del numero

*De acuerdo con este criterio, no se aconseja, por
ejemplo, calcular los gastos comerciales totales como
un determinado porcentaje del ingreso bruto sino como
una cantidad de pesos o ddlares (componente fijo) mas
un porcentaje (componente variable).
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final. Atras han quedado los afios en que se
podia presupuestar sin tener en cuenta estas
dos variables.

Cada uno de los componentes del ingreso y de
los gastos deberia presupuestarse en pesos o
en ddlares respetando la moneda en la que se
cotizan: las labores, la cosecha, los gastos co-
merciales y los gastos indirectos en pesos vy el
precio de venta, el arrendamiento y los insu-
mos en dolares.

Como ha ocurrido en los ultimos afos, los dis-
tintos items mencionados pueden seguir, a lo
largo de una campafia, “caminos” diferentes
no necesariamente paralelos’. No tener en
cuenta este punto generd importantes dife-
rencias a la hora de comparar resultados pro-
yectados con resultados finalmente logrados.
Por ejemplo, si el andlisis de gestiéon de una
campafa indica que los gastos indirectos fue-
ron de 30 USS/ha, no se deberia suponer que
durante la campafia siguiente se mantendran
en ese valor solo porque se trata de dodlares.
Retrasos y saltos en el tipo de cambio pueden
modificar ese nimero.

Es recomendable proyectar la inflacion y el
tipo de cambio mes a mes y no como un pro-
medio anual. La experiencia indica que un
simple valor promedio de inflacién o tipo de
cambio puede generar bastante “ruido” en las
proyecciones.

La manera mas clara de trabajar serd siempre
la que deja todos los supuestos claramente a
la vista: precio actual, inflacién proyectada vy
tipo de cambio esperado. El precio proyectado
de cada rubro del presupuesto sera asi el pro-
ducto de una simple cuenta que involucra el
precio actual y la evolucién proyectada para
ese rubro.

El cuadro 1 (pagina siguiente) resume los prin-
cipales puntos a tener en cuenta en la presu-
puestacion del resultado agricola. <

4 . . .. .
Inclusive, distintos rubros en pesos pueden seguir
distintos caminos: son las situaciones en las que se

generan cambios en las relaciones insumo/producto.
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Cuadro 1: Criterios para la presupuestaciéon de
cultivos agricolas

1- Considerar para cada variable su valor proyec-
tado (cuidado con los valores promedio histéri-
cos)

2-Incorporar capas de informacién para ajustar el
rinde a la situacion productiva de la campafia que
se presupuesta.

3-Estimar los gastos de implantacidn y proteccion
en base al detalle de labores e insumos, su canti-
dad (pasadas o dosis) y sus precios.

4- Separar el componente variable del fijo en los
gastos de cosecha y los gastos comerciales.

5- Valorizar las cuotas de arrendamientos en quin-
tales de grano en base al precio del mes de pago.

6- Analizar atentamente los gastos que se inclu-
yen como “gastos indirectos”.

7- Presupuestar cada item respetando la moneda
en la que se cotiza (pesos o dolares).

8- Incluir una proyeccién de la inflacion y del tipo
de cambio.
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En Cultivar estamos convencidos del valor que tiene el conocimiento para la toma de decisiones
productivas. Por eso, desde nuestra Area de Capacitacién ofrecemos cursos de alto nivel, tedrico-
practicos, de los cuales los participantes puedan llevarse conocimientos concretos y la respuesta a
algln problema de sus empresas, y no sélo conceptos tedricos.

Contamos con profesionales con una trayectoria reconocida en temas tan importantes para la
empresa como la evaluacion del riesgo, el uso de informacidn climatica y herramientas producti-
vas.

Nuestras capacitaciones estdn dirigidas a productores, profesionales, gerentes y en general a
quienes estdn a cargo de decisiones productivas y econémicas en las empresas.

El calendario 2014 esta disponible en: http://www.cultivaragro.com.ar/capacitaciones.html

Mas informacidn: capacitaciones@cultivaragro.com.ar
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