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El impacto de las estrategias comerciales sobre el precio logrado

Si bien el objetivo de la cobertura de precios es reducir el riesgo de mercado, cabe pregun-
tarse si siempre se logra ese resultado. Datos reales muestran que estrategias comerciales
bien implementadas pueden lograr su objetivo de reducir la variabilidad y alcanzar un pre-
cio mas estable. Pero el efecto de las coberturas de precios de una campafia a otra puede
ser muy diferente y el precio logrado no necesariamente estara siempre por encima del
precio disponible en cosecha. También puede haber diferencias entre granos.

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 informacién en la toma de decisiones.
Todas las entregas de Cultivar decisiones estan disponibles en www.cultivardecisiones.com.ar.
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Las estrategias de cobertura de precios (ventas
a precio fijado, futuros, opciones, derivados,
etc.) se mencionan frecuentemente dentro del
grupo de estrategias a disposicién del produc-
tor agropecuario para mitigar el riesgo de su
negocio. Sin embargo, si bien el objetivo de la
cobertura de precios es efectivamente reducir
el riesgo de mercado, cabe preguntarse si
siempre se logra ese resultado.

Como en muchos otros aspectos de la empre-
sa, podemos encontrar innumerables situacio-
nes diferentes. Habra politicas de cobertura de
precios bien disefiadas e implementadas que
cumplen con el objetivo de reducir el riesgo
precio, y otras que no lo hacen. Y, mas alla de
la estrategia usada, habra afios que acompa-
flan y otros en los que eventos totalmente
impredecibles dificultan alcanzar el objetivo
buscado.

En este trabajo presentamos los resultados a
lo largo del tiempo de las estrategias comer-
ciales de una empresa que siembra 50.000
hectareas en la regién pampeana. Lo que se
busca es ver el impacto de las estrategias de
cobertura de precios sobre el precio logrado.
Por supuesto, al ser un estudio de caso, el ana-
lisis tiene algunas limitaciones y no puede ser
extrapolado a cualquier empresa: los resulta-
dos dependen del tipo de estrategia imple-
mentada, que varia de una empresa a otra.

Los datos

Se recopilaron los precios logrados de trigo,
maiz y soja de diez campafias (periodo
2002/03 a 2011/12). El precio logrado es el
precio promedio (ponderado por volumen) de
las toneladas cosechadas en cada campafa vy
se calcula promediando ventas que se extien-
den desde antes de la cosecha hasta cerca de
la cosecha anterior. Esta empresa implementa
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como estrategias la venta escalonada a precio
disponible y ventas a precio fijado por adelan-
tado. El criterio para decidir las ventas es una
combinacion de necesidades financieras y de
deteccion de oportunidades cuando el precio
de venta estd por encima de un precio objeti-
vo que permite una determinada ganancia.

Precios logrados versus precios disponible

Para cada campafia, los precios logrados se
compararon con los precios disponibles en
cosecha (diciembre para trigo, abril para maiz
y mayo para soja). En promedio, el precio lo-
grado de trigo y maiz estuvo un 8-9% por en-
cima del precio disponible, mientras que el de
soja estuvo un 3% por debajol.

En la tabla 1 se resumen las diferencias pro-
medio, minima y maxima. Se puede ver que,
mas alla del valor promedio que indica una
tendencia, puede haber mucha variabilidad.
En un determinado afo el precio logrado para
soja, por ejemplo, puede quedar un 25% por
debajo del precio en cosecha, mientras que en
otro puede quedar un 11% por encima.

Tabla 1: Diferencia entre el precio logrado vy el
precio disponible en cosecha

Trigo 9% -14% 60%
Maiz 8% -24% 43%
Soja 3% -25% 11%

Valores positivos indican que el precio logrado estuvo
por encima del precio disponible

La figura 1 grafica el precio logrado y el precio
disponible de cada campafiia a lo largo del pe-
riodo analizado. En los graficos de trigo y maiz
es facil ver que la variabilidad del precio logra-

! Todos los precios fueron corregidos por inflacion a
enero 2014.
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do (entendida como el rango total en el que se
movieron los precios) es menor que la del pre- US$/ton Trigo
cio disponible. Es decir, la linea azul de precio |20
logrado en las ventas tiene un menor efecto

“ ” , . . 200
serrucho” que la linea roja. En soja, en cam- M
bio, la variabilidad total es muy parecida. _

yp 150 \v \
La menor variabilidad alcanzada en el precio 100

de algunos granos es otro logro positivo de las

estrategias comerciales. La tabla 2 resume la 50
media y el desvio de los precios, concordando
con lo que se ve en la figura 1: el desvio y el 0 - — - - - - — -

coeficiente de variacién de los precios logra-
dos de trigo y maiz son menores que el desvio
y el coeficiente de variaciéon de los precios dis- «—\/entas === Disponible cosecha
ponibles, mientras que en soja no se observa
una diferencia significativa.

2002/03
2003/04
2004/05
2005/06
2006/07
2007/08
2008/09
2009/10
2010/11
2011/12

UsS/ton Maiz
250

Tabla 2: Media, desvio y coeficiente de variacién

del precio logrado y del precio disponible 200
150

Trigo 157.5 17.4 11% 149.2  30.6 20% | 100 Av

Maiz 131.2 25,5 19% 126.2 35,5 28%
Soja 250.0 541 22% 2612 554 21% 50
Valores expresados en US$/ton de 2014
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El precio logrado se compard también con el ——Ventas == Disponible cosecha
precio planificado (precio del mercado a tér-
mino para el mes de cosecha en mayo de cada .
~ . . USS/ton Soja
afio, en plena época de planeamiento) (ver 200
tabla 3).
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Tabla 3: Diferencia entre el precio logrado vy el 250

precio planificado

200 ;

150
Trigo 8% -24% 39% 100
Maiz 10% -15% 34%
Soja 8% 3% 24% >0
Valores positivos indican que el precio logrado estuvo 0 ' ' ' ' ' ' ' ' ' !
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En este caso, el precio logrado estuvo un 8- ——Ventas = Disponible cosecha
10% por encima del precio planificado para los
tres granos. El resto de las conclusiones son Figura 1: Precio logrado (linea azul) y precio del mes

de cosecha (linea roja) (USS/ton)
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parecidas a la comparacion entre precio logra-
do y precio disponible: las diferencias no son
siempre a favor del precio logrado, que puede
estar por debajo del precio planificado, y el
rango de dispersién de las diferencias fue ma-
yor para trigo y maiz que para soja.

Conclusiones

Resumiendo, los datos del caso analizado
muestran que, al comparar precios logrados y
precios disponibles en cosecha, estrategias
comerciales bien implementadas pueden lo-
grar su objetivo de reducir la variabilidad y
alcanzar un precio mas estable. Sin embargo, a
pesar de la menor variabilidad promedio, el
efecto de las coberturas de precios de una
campafa a otra puede ser muy diferente vy el
precio logrado no necesariamente estard
siempre por encima del precio disponible en
cosecha. También puede haber diferencias
entre granos.
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Por otra parte, al comparar el precio logrado
con el precio planificado, se observa que el
precio logrado se ubica en promedio un poco
por encima del precio planificado para todos
los granos, también con cierta variabilidad. Es
decir que, cuando se proyecta implementar
estrategias comerciales, en el momento del
planeamiento puede ser licito tomar algunas
decisiones apuntando a un precio levemente
superior al del mercado a término, aunque
teniendo presente que no siempre serd asi. En
términos probabilisticos, la mayoria de las ve-
ces (no todas) el precio logrado serd mayor al
presupuestado.

Para obtener conclusiones propias, este mis-
mo analisis puede realizarse en cada empresa.
Para ello sélo hay que recopilar los precios
logrados por campafia y compararlos con los
precios del mes de cosecha y del planeamien-
to. De esta manera, serd posible contar con
resultados que reflejan las politicas comercia-
les de cada empresa. —4

Sistema de Gestion Técnica SGT-Cultivar

SGT-Cultivar es un excelente aliado en la gestion técnica operativa de la empresa

v" SGT Cultivar estd apoyado en normas y protocolos técnicos que mejoran la eficiencia de procesos productivos y
de la toma de decisiones.
Facilita la planificacion y programacion de la campaiia segtin protocolos por cultivos.
Emite 6rdenes de trabajo y calcula necesidad de insumos.
Registra informacion de cada etapa del cultivo con alertas en tiempo real segtin umbrales (ej. Implantacion,
enfermedades, plagas).
Calcula margen bruto y stock de insumos.
Genera Tableros de Control a nivel de empresa, zona, campo y lote de informacion técnica, administrativay
margen bruto.
Plagas tarcias (sop) == o ~
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