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Editorial

EI ENPA se ha consolidado, a lo largo de sus distintas ediciones, como una iniciativa orientada
a comprender en profundidad al productor agropecuario y las transformaciones que
atraviesan su negocio. Mas alla de una encuesta, el ENPA es un espacio de generacion de
conocimiento aplicado, que busca aportar evidencia para interpretar decisiones, anticipar
tendencias y enriquecer la discusion sobre el futuro del sector.

En esta edicién 2025, el proyecto da un paso adicional con la expansién hacia Paraguay,
incorporando una nueva geografia productiva y abriendo la puerta a una mirada comparada a
nivel regional. Este proceso amplia el alcance del estudio y fortalece su valor analitico,
permitiendo identificar patrones y particularidades en distintos contextos productivos.

El desarrollo del ENPA es, ante todo, un trabajo colectivo, cuyo valor se apoya en la articulacion
de multiples capacidades. En este sentido, queremos destacar especialmente el aporte del
equipo de Ciencia de Datos de la Universidad Austral, en particular de Federico Borbiconi y
Fernanda Méndez, cuyo trabajo ha sido clave tanto en las etapas iniciales de disefio muestral,
como también en el procesamiento y analisis de la base de datos.

Asimismo, el proyecto se nutre de la participacion del equipo de profesores del Centro de
Agronegocios y Alimentos, cuya diversidad de miradas y trayectorias refleja la naturaleza
interdisciplinaria del ENPA. Las discusiones y aportes de Bernardo Piazzardi, Roberto Feeney,
Carlos Steiger, Dante Romano, Silvia Novaira, Pablo Mac Clay, Lara Colombo y José Gobbee
enriquecen el estudio y contribuyen a una interpretacion mas integral de los resultados.

Agradecemos especialmente a F&F ICASA por su profesionalismo en la realizacion del trabajo
de campo, cuya calidad resulta fundamental para la solidez de la informacién relevada.

Un reconocimiento especial merece el compromiso de los productores que participaron del
ENPA. Su tiempo y disposicion hicieron posible la construccion de una base de informacion
Unica, insumo central de este trabajo y clave para comprender la realidad sectorial.

Finalmente, este estudio fue posible gracias al acompafiamiento de las empresas e
instituciones que participaron como sponsors de la edicién ENPA 2025. Su apoyo permitié
llevar adelante el relevamiento y el analisis, y refleja un compromiso activo del sector con la
generacién de conocimiento y la comprension de las dinamicas del productor agropecuario.

El desafio hacia adelante es seguir profundizando este camino, ampliando el alcance del
estudio y fortaleciendo su capacidad de generar evidencia relevante para la toma de
decisiones en el sector.

Carolina Beltramino

Directora del Proyecto ENPA
Centro de Agronegocios y Alimentos
Universidad Austral
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Resumen Ejecutivo - ENPA 2025

EI ENPA 2025 nos muestra un productor agropecuario navegando en un modelo de transicion,
donde coexisten factores de transformacion, vinculados particularmente a la tecnologia,
sostenibilidad ambiental y el cambio en las condiciones de la demanda, con factores de
elevada incertidumbre, como la variabilidad climatica, la macroeconomia o el contexto
internacional y sus impactos sobre los mercados y reglas de juego. En este marco, los
productores exhiben estrategias de adaptacion que combinan la diversificacion productiva, la
integracion de actividades, inversiones y adopcién tecnoldgica.

En términos sociodemograficos el productor agropecuario argentino presenta una estructura
etaria balanceada entre segmentos, siendo la edad promedio de 47 anos, con un elevado nivel
de formacién académica, donde la mitad de los productores tiene estudios universitarios
completos o de posgrado.

La evidencia muestra que la escala productiva se asocia positivamente tanto con el nivel de
formaciéon académica como con la participacion en asociaciones de productores, lo que
sugiere diferencias en el acceso a informacién, redes y capacidades de gestion. Asimismo, a
medida que aumenta el tamafio del establecimiento se incrementa la distancia entre el lugar
de residencia y el establecimiento, dando cuenta de que la escala conlleva diferencias en la
organizacion y administracion de la produccion.

Desde el punto de vista de la estrategia de negocios, los productores de mayor escala lideran
el crecimiento proyectado, mientras que los segmentos medianos y comerciales muestran
trayectorias mas estables. Este proceso convive con una diversificaciéon de la matriz
productiva, evidenciada en el crecimiento, en términos relativos, de cultivos de invierno,
cultivos especiales y producciones vinculadas a bioenergia. En paralelo, la integracion
agricola-ganadera adquiere mayor relevancia, evidenciada tanto en las proyecciones de
crecimiento de las actividades pecuarias como en la intensidad de inversién en los sistemas
mixtos.

El contract farming contintia siendo un rasgo estructural del modelo, aunque en evolucion.
Mas de la mitad de los productores opera sobre parte de superficie arrendada, en tanto un
practicamente 70% de los encuestados recurre a la contratacion de servicios agricolas,
configurando un esquema en el cual el acceso a tecnologia y a capacidades productivas no
depende exclusivamente de activos propios.

Las decisiones de inversion reflejan un proceso de intensificacion, con foco en maquinaria,
tierra, paneles solares y produccién ganadera. Estas inversiones se distribuyen de manera
heterogénea segun escala y tipo de sistema productivo, y se vinculan, ademas, con la
incorporacién de tecnologias y el uso de informacién en la gestién. En este marco, cerca del
60% de los productores han incorporado conectividad en sus establecimientos, mientras que
un porcentaje adicional prevé hacerlo a futuro. El hecho de que los productores estén
invirtiendo y vayan a invertir en conectividad hace que esto tenga un menor peso relativo
como limitante para la adopcion tecnoldégica (algo que si se reflejaba en la encuesta previa).
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En el plano tecnolégico, la adopcidon de agricultura digital se encuentra en una etapa de
consolidacion, con impactos medibles para muchos productores. Los principales beneficios
reportados se asocian a la reduccién de costos (especialmente en el uso de fitosanitarios y
fertilizantes) y al aumento de rendimientos. La adopcién esta impulsada principalmente por
la reduccion de costos, mientras que las principales barreras se vinculan con la falta de
conocimiento y de recursos humanos capacitados para implementar ciertas tecnologias en
el establecimiento.

El acceso a tecnologias de precision se realiza en gran medida a través de contratistas,
quienes cumplen un rol central en su difusidon. Asimismo, se identifican diferencias en los
niveles de adopcion tecnologica segun escala productiva, con mayor utilizacion de
plataformas y herramientas digitales en establecimientos de mayor tamaiio.

En relacion con las practicas de sustentabilidad ambiental, se confirman los altos niveles de
adopciodn en practicas agronémicas como la siembra directa, asi como un crecimiento en el
uso de cultivos de coberturay en el diagndstico de suelos. Los insumos bioldgicos comienzan
a incorporarse como complemento en el sistema productivo, aunque enfrentan limitaciones
asociadas fundamentalmente al conocimiento de las soluciones y, en algunos casos, a la
percepcién de su efectividad. La participacién de productores en mercados de carbono es
reducida, no s6lo en términos actuales sino también en las moderadas expectativas en cuanto
a su adopcion futura.

Los fendmenos climaticos adversos y extremos observados en los ultimos afios parecen
haber llegado para quedarse y esto se refleja en una mayor relevancia en cuanto a su impacto
en la produccién. En este sentido, parte de las practicas adoptadas contribuyen no solo al
cuidado ambiental, sino también a la adaptacién frente a estos riesgos productivos que
parecen verse incrementados.

El financiamiento constituye un elemento central en la dinamica productiva. Predomina el
financiamiento provisto por proveedores de insumos y equipamiento (37%), seguido por el
uso de recursos propios (30%), mientras que el crédito bancario presenta una menor
participacion relativa (21%). En particular, se registra una caida en el financiamiento provisto
por bancos oficiales desde 2021, acompafiada de un mayor protagonismo del financiamiento
comercial de proveedores. En lineas generales, se observa que los productores diversifican y
combinan distintas herramientas financieras para llevar adelante inversiones y operaciones.
Asimismo, se observan diferencias en el acceso y uso de fuentes de financiamiento segun
escala productiva y region

En cuanto a la toma de decisiones, se consolida un productor que combina diversas fuentes
de informacion, pero con una marcada preferencia por los vinculos personales y la validacién
de asesores técnicos. En este sentido, la figura del asesor técnico se posiciona como el
principal referente en el proceso de decision, en un contexto de creciente complejidad
tecnolégica y multiplicidad de ofertas. El desempefio del producto se mantiene como el
principal atributo en la eleccidn de los insumos productivos, aunque el precio adquiere mayor
relevancia en determinados segmentos de productores, y categorias de productos.
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Los distribuidores contindan siendo un actor central en el sistema comercial , donde factores
como la disponibilidad de productos, la calidad del servicio y el acceso al financiamiento
influyen marcadamente en la eleccién del productor. Si bien una proporcién significativa de
productores mantiene relaciones estables con sus proveedores, los cambios se explican
principalmente por problemas relacionados con la disponibilidad de productos y provision de
servicios. Asimismo, aunque el precio tiene menor peso como determinante de la eleccion
del distribuidor, se posiciona como uno de los principales motivos de cambio de proveedor.

En el plano comercial, se observa un crecimiento en el uso de herramientas de cobertura de
precios, con una proporcion significativa de productores operando en mercados de futuros y
opciones. Asimismo, la comercializacion de granos se organiza crecientemente bajo
esquemas multicanal, en los que los productores diversifican la forma en la que venden,
combinando distintos canales comerciales segun sus necesidades. En la comercializacién de
ganado, coexisten mecanismos directos y a través de intermediarios, con variaciones segun
tipo de actividad, escala y localizacion.

El ENPA 2025 muestra a un productor agropecuario en una encrucijada estratégica,
atravesado, por un lado, factores de incertidumbre que condicionan su actividad (el clima, la
macroeconomia y el contexto internacional) y, por otro, un proceso de transformacion
profunda impulsado por la digitalizacién, las nuevas tecnologias, la evoluciéon de las
demandas del mercado y la creciente presidén por avanzar hacia esquemas de mayor
sustentabilidad ambiental.

En este contexto, la competitividad del productor ya no depende Unicamente de la eficiencia
productiva, sino de su capacidad para: (i) construir resiliencia a través de la diversificacion y
la gestidn de riesgos, (ii) mostrar agilidad en las decisiones, mediante el uso de datos y la
adopcion tecnoldgica y (iii) capacidad de reconfiguracion, a partir de la flexibilidad en el uso
de la tierra y en el modelo operativo.

Un segmento creciente de productores argentinos esta en condiciones de enfrentar el entorno
de manera rentable y sustentable, pero esta capacidad tiende a favorecer a aquellos que
logren escalar, diversificar, invertir en tecnologia y gestionar proactivamente los factores
denominados de “no mercado” (como el riesgo climatico y la incertidumbre politico-
econémica). Para el conjunto del sector, el desafio pendiente es cerrar brechas
(especialmente en adopcién tecnoldgica, talento humano, acceso a herramientas de
mitigacion de riesgos y acceso a capital/financiamiento) para que la transformacién sea mas
inclusiva y no deje rezagados a los productores de menor escala.

¢Qué implicancias tienen los resultados del ENPA 2025 para aquellas empresas que
estan en la cadena de valor agropecuaria, ofreciendo servicios al productor?

e El productor decide con evidencia y validacién técnica

Se consolida un perfil mas analitico, que prioriza resultados medibles en la toma de
decisiones. En este contexto, las estrategias basadas unicamente en atributos de producto o
marca pierden efectividad relativa, mientras que ganan relevancia propuestas que integren
asesoramiento técnico, evidencia a campo y acompafamiento en la implementacion.
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¢ Elrol de los asesores técnicos independientes

A partir de la gran diversidad de oferta de nuevos productos y nueva tecnologia a la que se
enfrenta el productor, la figura del asesor técnico se consolida como clave en ese proceso de
validacion que el productor busca, pero también en cuanto a la priorizacién de qué soluciones
probar en incorporar en cada ciclo productivo. Quienes quieran llegarle al productor,
necesariamente tendran que saber hablarles a esos asesores técnicos que cobran un rol cada
vez mas preponderante en las decisiones.

e Latecnologia requiere servicios para capturar valor

Si bien la adopcién de tecnologias digitales y de precision avanza, persisten barreras
asociadas al conocimiento y a las capacidades de uso. Esto sugiere que la propuesta de valor
no se limita a la tecnologia en si misma, sino que requiere incorporar servicios asociados,
como capacitacion, soporte y seguimiento, que permitan traducir el potencial tecnoldgico en
resultados productivos concretos.

¢ Elfinanciamiento se integra a la propuesta comercial

El creciente protagonismo de los proveedores posiciona a las empresas como actores clave
no solo en la provisiéon de insumos y tecnologia, sino también en la estructuracion de
soluciones financieras que permitan viabilizar las decisiones, tanto productivas-operativas
como de inversion.

¢ La sustentabilidad abre oportunidades, pero requiere monetizacion

Las practicas sustentables presentan niveles relevantes de adopcion, pero el principal driver
en la adopcioén sigue estando en el ahorro de costos o el aumento de rendimientos (es decir,
intra-lote). Su monetizaciéon directa a través de mejores precios u otros instrumentos
comercializables (como los créditos de carbono) aln es limitada. Esto genera oportunidades
para desarrollar propuestas que permitan capturar, medir y transferir valor a lo largo de la
cadena.

¢ Laventaja competitiva se desplaza hacia propuestas integrales

Los resultados sugieren que la competitividad de las empresas ya no depende solo del
producto, sino que tiende a ir a modelos mas plataformizados, donde la capacidad para
ofrecer soluciones que integren tecnologia, servicio, financiamiento y conocimiento,
adaptadas a las caracteristicas y necesidades de distintos perfiles de productores resulta
fundamental.
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ESTRATEGIAS
Los agronegocios evolucionan entre la
disru
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Transformaciones Estructurales

Principales factores que transforman el entorno

Tecnologia e Habitos de Talento Macro- Geopolitica Eventos
innovacion Consumo humano economia climaticos
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ESTRATEGIAS Nuevo entorno de negocios

¢Esta el productor argentino en condiciones
de enfrentar este entorno de manera rentable
y sustentable?

Mas conectados con el mundo,
éimplicancia en mercados?
Aspecto financiero cambia, émas
financiamiento?!

Politica internacional, ése levantan
trabas a expos o impos?

Tema retenciones, écdmo sigue?
Expos de carne y leche
“liberadas”(?)

Reglas mas claras (por ahora
éaspiracional?)

Comercio exterior e inversiones:
¢libre flujo de capitales?

Relacién insumo / producto cémo
son esas relaciones, ¢como seran?
Ajuste fiscal Nacion, ¢y las
provincias y municipios?
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Rango precio bajo (vs
promedio ultimos 10 anos)
Inflacién estabilizada
¢Tasa de interés?
¢Guerras seguiran?

Costos logisticos
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Trump: é2da guerra
comercial? éImpacto en el
agro?

Evolucién tecnoldgica
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ESTRATEGIAS
ATRIBUTOS DECISOR AGRO ARGENTINO

Planes de Inversiony
crecimiento

Actitud positiva hacia
la innovacion

Foco en la eficiencia y
los resultados

Mentalidad analitica

Alto nivel educativo ,
Incorpora tecnologias

digitales para producir

y gestionar mejor
Capacidades de

gestion empresarial

Desarrollo de nuevos
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CARACTERIZACION
DEL PRODUCTOR

Edad promedio Educacion Participacion en redes

Participa activa

Estructura etaria Alto nivel
47 equilibrada 5 00/ socioeducativo 3 50/ en redes de
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Participacion de los productores en organizaciones y redes, segin escala productiva.

Mediana 4% 14%
Comercial

Grando
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cooperativa
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La
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en redes
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CARACTERIZACION
DEL PRODUCTOR
Superficie cultivada y participacion en actividades ganaderas

Participacion sobre el total de hectareas cultivadas relevadas 2025/2026

Cultivos Soja = 37,2%
de verano Maiz jSm— 23,9%
70% Girasol = 7,3%
Sorgo I 1,6%
g:'itr?\,v?:mo Trigo pe===] 16,3%
0 Cebada a3 3,3% de los productores
. - desarrolla
19,9 /0 Camelina / Carinata | 0,3% 44°/o actividades
ganaderas
Cultivos
especiales . :
2"10/ Cultivos especiales ' 2,1% Predomina la ganaderia bovina
? 0 de carne entre quienes realizan
. esta actividad.
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CARACTERIZACION
DEL PRODUCTOR

Escala y estrategias de expansion

Crecimiento proyectado de la superficie a 5 aios, segin escala (ENPA
2021 y ENPA 2025)

28% 29%

Mediano Comercial Grande ' Mega

m ENPA 20217 mENPA 2025
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DEL PRODUCTOR
Cambio a 5 anos: resultados Comparados por Cultivo
ENPA 2025 y ENPA 2021

BUENA NOTICIA PARA ROTACION,

MALA PARA CRUSHERS

mENPA 2021 mENPA 2025

34%

30% 31%
23%
20%
o 19% o
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Distribucion de productores y superficie relevada segun
escala productiva

Productores
entrevistados
Superficie
relevada
(300 - 600 ha) (601 - 1.800 ha) (> 1.800 ha)
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EL PRODUCTOR Y SUS

ESTRATEGIAS
Cambio a 5 anos por escala
(en % de has)

73%
62%

m Cultivos de renta principales

A6% (verano)

37% 39%

|||||||| ]

m Cultivos de invierno
31%

I m Cultivos especiales
Nota Metodoldgica

Los cultivos especiales representan una superficie relativamente reducida dentro de la muestra

26%

25%

3 III|

19% 22%

Mediano Comercial Grande MEGA

relevada y se concentran principalmente en productores de mayor escala (80%). - EEH'I!'HHEIEDE i
Los porcentajes de crecimiento deben interpretarse considerando esta composicion de base ARk .,"‘“l',l_“"‘mﬂ"",“n':s



EL PRODUCTOR Y SUS
ESTRATEGIAS

Cambio a 5 anos en funcion del % de tierra propia (productores
100% tierra propia y 100% tierra arrendada, en % de has)

176%

34%
5 28%
21% 139, 13% -
I |
Cultivos de Cultivos de Cultivos
renta principales invierno especiales
(verano)

® 100% tierra arrendada m100% tierra propia

| 100% 1100% tierras

: arrendado: propias
Cultivos de verano I 21% | 13%
Soja i 17% i 11%
Maiz I 24% : 18%
Girasol | 28% | 6%
Sorgo I 116% | 24%
Cultivos de invierno I 28% | 13%
Trigo | 27% i 13%
Cebada : 27% [ 15%
Camelina/ Carinata i 68% ! -15%
Cultivos especiales i 176% | 34%
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EL PRODUCTOR Y SUS
ESTRATEGIAS

Crecer en superficie arrendada pierde protagonismo

como estrategia de expansion

Distribucion de productores segin
proporcion de superficie arrendada

(en %)
Arrienda 100% [ 17%
Arrienda entre 50% y 57%
99% B 22 | Arrienda al
menos una
. parte de
Arrienda hasta 50% [l 18% as tierras
Tierra Propia 100% 439,

Evolucion de productores que
arriendan al menos parte de la
superficie (%)

80%

72%
61% 58% 570

2009 2012 2017 2021 2025

-~ CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS



EL PRODUCTOR Y SUS
ESTRATEGIAS

Expansion proyectada de la superficie cultivada

Expansidn prevista por cultivo | Préximos 5 afios (% de superficie)

CULTIVOS DE
VERANO

34%

18% . 20% .

Soja

Maiz

CULTIVOS DE

+24% B 1nvIERNO

‘ +32%

124%

34%

Cebada

Trigo

Girasol Sorgo

Carinata

Camelina/

CULTIVOS

especiaLes | +44%

Cultivos
especiales

+199%

TAMANO TOTAL DE
LA OPERACION

+269%

SUPERFICIE CULTIVADA

Crecimiento vinculado
a ganaderia, jet
fuel y
especialidades

_*: CENTRO DE
] AGROMEGOCIOS
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EL PRODUCTOR Y SUS
ESTRATEGIAS

Expansion prevista por cultivo: resultados comparados
ENPA 2025 y ENPA 2021

I |
| |
| |
| |
| |
I o ! 33%
% b

! 32 l 30% 30%
I ! 26%

0, |
: 299, 24% : 22%
| [o)
: 18% 16% :
I I I
| |
I | °/o
| |
1 1
| |
| |

|
: Cultivos de renta Cultivos de Cultivos : Vacunos de Vacunos de carne Porcinos
| principales invierno especiales I Leche
: (verano) : m ENPA 2021 m ENPA 2025
"' imﬁg;mm
ALUSTRAL | YALIMENTOS




m £Qué factores llevan a diversificar - o no - los cultivos?

) L L, Rentabilidad Riesgo Rotacién y Complejidad Recursos y
Crece la diversificacion (esperada) | (productivo salud del | de manejoy | capacidades
Yy precios) suelo logistica disponibles

de cultivos

Evolucion del productor seguin grado de Diversificacidon

@® Muy diversificado 549% 57% 55% 57%
, . ) O e s = °
4 0 mas cultivos, ninguno ~— e
supera 40% del area. 39%
N 30%

@® Algo diversificado R |
Varios cultivos, con .
predominio de uno. ---_ %
Poco diversificado
Predominan uno o dos 2017 2021 2025 2030(*)
cultivos. —e—Muy diversificado —e=Algo diversificado —e=Poco diversificado

2030 (*): Proyectado 0 S Eremodiract oS00

ALSTRAL | ¥ ALIMENTOS



EL PRODUCTOR Y SUS
ESTRATEGIAS

¢Donde invirtieron las empresas agropecuarias en los ultimos cinco
anos?

Inversiones pasadas Inversiones proyectadas _
Inversiones

Conectividad ¢ bR
onectivida Proyectadas en
Capecided da

54%% i
:ﬂ'% m:.m los prox. 5 afios
T - o o
21% : .

Bk 31% 11% 13% k25

almacenamienio

Faneles solares
& he Invertido
Cabezas da ganado

Rubros

- . Ya he inverdidoy
% 21% Pl volverd & invartir

m 12% . Invertird emn ol

Futurg

Compra de tiema

Inglalagciones para
engorda o corral

Extruzors de saja

Producciin de
bincambustibles

Hicdigesator para ad 1 * CEMTRO DE
produccion de biogéas d AGRONEGOCIOS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS




EL PRODUCTOR Y SUS
ESTRATEGIAS

Rubro

La ganaderia gana protagonismo

Perspectivas de inversidn seguln si realizan o no realizan ganaderia

(% de productores que planean invertir)

SIN GANADERIA

B
I -

pdagurmara
Compra de tierra
Paneiea aolarsa
abeIas de ganads

Conactividad
Capacidad de
plmacanamisnts
|nsTaashares pars
engaonde A oorral
Extrusora de soja

Froduccion de
Bisomibilast | bles
Biadigesion para

produceion de biogss

CON GANADERIA

3

3

x
&

§!I
g

21%
11%

!I
®

L

- CENTRO DE
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1. Transformacion en marcha:
El productor argentino avanza en su modelo de negocio ante un entorno de "caos" y disrupcion.

2. Segmento competitivo:

Los productores que logran escala, diversificacidon y decisiones basadas en datos estan listos para este
escenario.

3. Factores de éxito:

La capacidad de adaptacion se concentra en quienes invierten en tecnologia y gestionan proactivamente
variables de "no mercado".

4. Desafio de inclusion:

Es clave cerrar brechas en adopcién digital, talento y financiamiento para evitar que los pequefios
productores queden rezagados.

5. Interrogante abierto:

Queda por ver si el sector publico y el resto de la cadena agroindustrial acompafian este ritmo de
transformacion.

-~ CENTRO DE
b AGROMEGOCIOS
ALUSTRAL | Y ALIMENTOS



? ST e S :
Cémo dec’ide vy compra el productor

agropecuano /
Diego Feldman

@ CENTRO DE
Yot AGRONEGOCIOS
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El contexto: cambio de perfil del productor

7 2%

PERFILES
ANALITICOS
La creciente complejidad favorece procesos de decision mas analiticos y
basados en datos. La propuesta comercial necesita evidencia de resultados para - CENTHD DE
facilitar la evaluacion y reducir la incertidumbre de la compra. m..”'m :ﬁﬁm"ﬁﬁj%gm




El desempeno lidera la evaluacion de los
DE COMPRA insumOS

La implicancia es explicar el
valor técnico y econémico de

cada solucion sin suponer que el
precio dejo de importar.

. 9,2
Semillas 7

!

Fitosanitarios 1 9,1

!

Inoculantes 7 8,9

‘

. 8,8
Fertilizantes 86

Equipamiento 8,8

I |
U-l ~

6,5 7 7,5 8 8,5 9 9,5

m Desempefio M Precio

Importancia promedio al comprar, escalade 1 a 10

-~ CENTRO DE
s AGROMEGOCIOS
ALSTRAL | YALIMENTOS



Mas prueba de marcas, con lealtad que se
OF COMPRA mantiene

PRUEBA DE MARCAS
50% 46%

40%

33%

30%

20%

10%

0%
Maquinaria Semillas

m 2021 w2025

50%

40%

30%

20%

10%

0%

LEALTAD

28%

26%

21%

19%

Maquinaria Semillas

m 2021 w2025

La lealtad se mantiene pero convive con una mayor exploracion de
alternativas. La decision incorpora mas comparacion y prueba de alternativas

para buscar mayor desempeino. Hay mayor relevancia de la validacion social
(recomendaciones).

CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
¥ ALIMENTOS

-

ALSTRAL




Factores para elegir el distribuidor

Disponibilidad de multiples
marcas

Disponibilidad de servicio

Disponibilidad de financiamiento

Experiencia técnica

Mejor valor o precio
Relacién con el vendedor
Ubicacion del distribuidor

Experiencia pasada con el
distribuidor

Devoluciones, garantias, etc El distribuidor se elige por su capacidad
para resolver.

Servicios de Ag digital y analisis

datos
* CENTHO DE
EGOCID
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% AR | ¥ aLweNTos



La mitad cambio algin proveedor principal

No han cambiado ninguno de los... | I INRNEGNENNEGG 50%
Precios altos || TG 242
Falta de productos | G 222
Problemas de servicio || EGz:N 17%

No daban financiamiento [l 9%

Cambios en el personal o... || 8%

Problemas en la facturacion [l 7%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

cambiod al menos Precio, disponibilidad y servicio requieren
0 0/0 un proveedor seguimiento constante.

en 5 anos

-~ CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS



Servicio, datos y posventa fortalecen el
DE COFIPRA vinculo comercial

Lealtad y uso de tecnologias para la recopilacion de datos de maquinas (alertas tempranas, rendimiento del
equipo, etc).

LEALTAD A LA MARCA
. 40%
N JOHN DEERE | ==~ 30%
.- \ @ Qperations Center 3 0 o /0 2 5 %

\I” 7 20%

1Q
, (A oy \ o 7a\ 10%
“ s B r:_ 2 — 0%
/\ N\ I N\ = ‘ | I | - No usadatosde  Usa datos de maquinas
;l\ f\ S, ‘// | maquinas
/ 5, CAMBIO DE MARCA POR PRECIO (10%)
e 2], w

|

! ‘v. -\ ~ dlz 31%
lﬁll{‘ - = _!'/ll °
U , N e\ : e 30% 23%
116 &
10%
e
El acceso a informacidon y monitoreo de maquinaria Nousadatosde  Usa datos de maquinas
parece fortalecer el servicio posventa y maquinas
HH T H CENTHD HE
la estabilidad del vinculo comercial. - prookiepo i

ALSTRAL | ¥ ALIMENTOS



La importancia del financiamiento en la
DE COMPRA propuesta de valor

Financiamiento Operativo

40% 37%
35% o >/
30% 28% 28% W= aimi
‘ | | ¥
=9 JL mm = :‘3-
25%
20%
15% =
10%
59 Las condiciones de pago forman parte del valor comercial.
El financiamiento integra la oferta del proveedor y
0% es clave al momento de la decision de compra.
2017 2021 2025
m Bancos oficiales ® Proveedores de Insumos - CENTRO DE

AGROMEGOCIOS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS



DECISIONES
DE COMPRA

-

e I -
hacen 43%
No lo s¢ [ 20%

Si. Todos lo hacen . 8%

0% 20%  40%

51%

de los productores tiene al menos un
proveedor que ofrece compra online.

~

Compras online: la oferta online supera a
la compra efectiva

Exploré, sin comprar _ 32%
Compré 1 o 2 veces - 18%

Compra regularmente . 7%

0% 20% 40%

75%

de los productores NO realizo
compras online.

~

J

.

ALSTRAL

CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
¥ ALIMENTOS



DECISIONES EQué productos compran los productores
DE COMPRA online?

Proteccion de cultivos - 34%
Semillas 29%
Fertilizantes 24%
Maquinaria agricola y equipos 20%
Los REPUESTOS lideran la compra online.
. 7 de cada 10 productores que compran
Clijik 8% online adquieren repuestos.

0% 20% 40% 60%  80%

- CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS



Ventajas y desventajas de la compra online

Garantias y
o) o)
Falta de
Precio mas bajo . 33% contacto - 31%
personal

0% 50% 0% 50%

Ahorro de
tiempo

Comparacion de
ofertas

La compra online se adopta por conveniencia. Desventajas de la compra online:

A medida que crece la frecuencia de compra falta de confianza y de contacto humano.

online, crece ahorra tiempo y la comparacion, El desafio es de logistica, servicio
mientras que el precio es secundario. y acompafnamiento.

Interpretacion para proveedores: facilitar la transaccion, mostrar

compromisos de entrega, explicar devoluciones y mantener una persona
disponible para consultas.

- CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS




Resumen: équé necesita hoy el productor

DE COMPRA para comprar?

Evidencia para decidir

Compara y prueba alternativas. Prioriza el desempefo,
sin dejar de mirar ¢l precio,

Un proveedor que resuelva

Valora variedad, disponibilidad y servicio, Las fallas pueden
motivar un cambio.

Condiciones para concretar

El financiamiento del proveedor gana peso y forma parte
de la propuesta de valor.

Respaldo después de la compra

El uso de datos de maquinaria se asocia con mayor leaitad
y menor cambio por precio.

Compras simples, con confianza

El canal online shorra tiempo y facilita comparar. La entrega
y ¢l contacta humano siguen siende claves.

-

ALISTRAL

CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
¥ ALIMENTOS



PANEL CON GABRIELA
Pregunta 1

“"Pensando en una compra
reciente de semillas, insumos o
maquinaria,
équé informacion te ayudo a
comparar y qué termino
definiendo la decision?”.

EEEEEEEE



PANEL CON GABRIELA
Pregunta 2

“éQué hace que sigas
comprandole a un proveedor y
queé tendria que pasar para que

cambies?”.

EEEEEEEE



PANEL CON GABRIELA
Pregunta 3

“"éQué parte de una compra
resolverias online y en cual
preferis hablar con una
persona?”.

EEEEEEEE



PANEL CON GABRIELA .
LOPEZ JOLLY Cierre

¢Coincidis con este resumen sobre lo que necesita
hoy el productor para decidir una compra?

Evidencia para decidir
Compara y prueba alternativas. Prioriza el desempeto,

sin dejar de mirar el precio,

Un proveedor que resuelva
Valora variedad, disponibilidad y servicio, Las fallas pueden

motivar un cambio

—h  Condiciones para concretar

El financiamientc del proveedor gana peso y forma parte
de la propuesta de valor.

| a1 | Respaldo después de la compra

0'6 El uso de datos de maquinaria se asccla con mayor lealtad
y menor cambio por precio.

o Compras simples, con confianza N
- @ El canal online shorra tiempo y facilita comparar. La entrega R M|

y ¢l contacto humano siguen siende claves.

Iy CENTRO DE
o AGROMEGOCIOS
ALSTRAL | Y ALIMENTOS



Fuente‘b d'e mformacmﬁ para la toma

de decisiones /
Carolina Beltramino

@ CENTRO DE
Yot AGRONEGOCIOS
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En la decision de compra,
las fuentes personales pesan mas

Relevancia promedio de las fuentes de informacion.

Medios Fuentes

Redes Medios personales

sociales digitales especializados

1— 3,3

(Nada importante)

10

(Muy importante)

Calificaciéon del 1 (nada importante) al 10 (muy importante)
* CENTHD HE
AGROMEGOCIOS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS



El asesor de confianza,

principal referente del productor
El asesor técnico como intérprete del sistema.

susuh

DE MANEJO
ASESOR INTEGRADO
TECNICO

RSHRIGS Y (INTERPRETE)

TECNOLOGIAS

-~ CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS

Importancia de las fuentes de informacion para la decisidon de compra.



Jornadas a Campo: evidencia y experiencias para decidir.

Propuestas alineadas
con los desafios
productivos y del
negocio, evidencia en
ellawEEE condiciones reales y
actores con credibilidad

5 = 2 N 3 .
IR ﬁiw técnica.

Amplia oferta de
eventos genéricos

Informacion para decidir | anaimioess

AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS



El vinculo informativo con el distribuidor se debilita

Pierde peso como fuente de
informacion para compras

Ranking 2025 - Relevancia

1. Reuniones individuales con
mis asesores técnicos.

2. Jornadas a Campo.

3. Ensayos.

4. Reuniones presenciales
con distribuidores y
minoristas.

Menos productores comparten datos
productivos con proveedores

Productores que comparten datos (%)

53%

37% 42%

25% 24%

16%
B =

Asesores Proveedores Acopios
ENPA 2021 mENPA 2025

CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
¥ ALIMENTOS
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m Decision de adopcion de una innovacion

Fuentes de informacion para la adopcion de innovaciones
% de productores, segun orden de importancia

Asesores técnicos y o
profesionales independientes i e e 13%  83%

Jornadas a campo 5 &
0 exposiciones 15% 15% 23% 52%
Colegas / otros productores s "
agropecuarios  AadIAL 19% 42%

Grupos o asociaciones e =
de productores A 17% 10% 37%

Distribuidores / proveedores 0
eslos G 10% 21%

Cooperativas agricolas 7% 19%
Fabricantes 5% 18%
Redes sociales [Jli 9%
Universidades [Jli 8%
Organismos publicos [} 7%
Programas especializados en I 4% W 1.2 mencion B 2.2 mencién 3.2 mencion

agro, podcasts, etc.

* CENTHO DE
d AGROMEGOCIGS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS



Implicancias y oportunidades

1. El asesoramiento adquiere un papel relevante en la gestion

Interpretar y validar alternativas, con apoyo del asesoramiento técnico, permite orientar
las decisiones hacia las prioridades del negocio.

2. Las redes de confianza sostienen el aprendizaje y la innovacion

El intercambio entre productores y referentes técnicos amplia el conocimiento disponible
y reduce la incertidumbre frente a nuevas decisiones.

3. Las empresas de la cadena pueden ampliar su aporte al negocio del productor

La articulacién con productores y asesores abre oportunidades para integrar
conocimiento y servicios en propuestas que contribuyan a mejorar las decisiones y el
desempenfo del establecimiento. Ese aporte da sentido al intercambio de informacion y
fortalece el vinculo.

-~ CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS
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AdOpCIaﬁ\'dé Tecnologla‘s Dlgltales

José Gobbée
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TECONOLOGIAS
DIGITALES

Nueva actitud frente a las tecnologias digitales
De la promesa a la consolidacion.

Satisfaccion
S2%

Percibe mejoras medibles a
partir del uso de tecnologias
digitales.

44%

totalmente de
acuerdo con ROI

positivo de estas
herramientas

Principales
resultados

/0%

Identifica ahorro de costos
como beneficio principal

Motivaciones
S81%

Eficiencia operativa y
reduccién de costos

como principal motivacion para
adoptar Tecnologias Digitales,
frente al 55%

gue busca aumentar
rendimientos.

-~ CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
AUSTRAL | ¥ ALIMENTOS



TECONOLOGIAS
DIGITALES

Recoleccion de datos y estandarizacion de tecnologias

Tecnologia como estandar
Las principales OEM ya integran pilotos automaticos y
monitores de rinde en sus gamas media y alta.

870/ Monitor de El 80-87% de
(o]

siembra los usuarios de
monitores de
siembra les dan

84 % iiiomaic un "uso
pleno”

Monitor de
(o)
81 /o Rendimiento

-

ALSTRAL

CENTRO DE
AGRONEGOCIOS
¥ ALIMENTOS



TECONOLOGIAS
DIGITALES

La observacion digital gana protagonismo

MONITOREO SATELITAL

4890

de los
productores lo
utiliza en 2025

IMAGENES DE DRONES

Se duplico

su adopcion entre
2021 y 2025: del
15% al 30%

Evolucion del nivel de adopcion
ENPA 2021, ENPA 2025 e intencion de adopcion a 2030

Monitoreo satelital de .
cultivos 76%

,,",.

e 7 O/

a8% .-~ .7 0%
rd

rd

r'd

3V 7 7
e
rd
./3‘0%
15% Imagenes de drones
2021 2025 2030 (*)

-~ CENTRO DE
d AGROMEGOCIOS
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TECONOLOGIAS
DIGITALES
La aplicacion de precision gana terreno

Pulverizacién Selectiva Argentina lidera en VRT

Adopcion (% de productores)
de los productores adopta
5 20/0 dosis variable

Impacto percibido
(% de productores que identifican mejoras
significativas o moderadas)

+ 2000/0 33%

11%
65% 68% 70%0
Destaca el Destaca el Destaca ahorro
ahorro en ahorro en en costos
2021 2025 fertilizantes fitosanitarios
* CEMTRO DE

AGROMEGOCIOS
¥ ALIMENTOS
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TECONOLOGIAS
DIGITALES

Argentina, a la vanguardia en aplicacion variable
La adopcién en Argentina busca proteger el margen, no romper techos de rinde.

Adopcion de VRA

5 2°/o 27°/o

Argentina EE. UU. (USDA)1

Distintos drivers

EE. UU. prioriza maximizar el
rendimiento; Argentina, la eficiencia en
insumos para cuidar margenes.

Punto en comun con Brasil

ARGENTINA (ENPA 2025) USA (USDA / Global)

81%

Busca /V'
de Costos (nsumos)

S0k 55 tusca

Aumento de ngresos

2% wolom of ahorro en Foco Histérico:
Hosardtarios. 3% o Maximizacion ce
cslficacamo Paockrisrio [Yid)
“sioniicathe’”.

‘ La t=cnalogia en Argenting se adopta para proteger ol margen,

NO necesariaments para ramper 1echos de produccion.

En Argentina y Brasil (EMBRAPA), el cuello de
botella es la capacitacion del personal.

1 Media nacional de EE. UU. segun USDA; comparar con cautela
por diferencias de metodologia.

CENTRO DE
AGROMEGOCIOS
¥ ALIMENTOS
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TECONOLOGIAS
DIGITALES

Las plataformas agrondmicas dan un salto en adopcion

Adopcidn de plataformas agrondmicas
(% de productores) se duplicé en 4
anos

100%
80% i’ N
60%

40%

20%

0%
2021 2025 2030 (*)

Nota: 2030 corresponde a Intencion declarada de adopcidn

De los datos a las decisiones

La oportunidad: profundizar el
analisis agrondmico y su integracion
con las tecnologias de precision.

La gran oportunidad para la IA.

* CENTRD DE
T AGROMEGOCIOS
ALUSTRAL | Y ALIMENTOS



TECONOLOGIAS
DIGITALES
La escala productiva marca diferencias en la adopcion digital

ﬁdopclén de tanologlas segun escala productiva Alineado con EEUU y Brasil
% de productores

B Grandes Medianos En ambos paises, mayor escala
productiva correlaciona con mayor
& adopcion tecnoldgica.
Y%

62% 60%
50% 42% Factores asociados
39% ¢ E ias d |
40% 34% conomias de escala.
30% * Recursos financieros.
20% 1% * RRHH mas capacitados.
10% * Busqueda de trazabilidad,
o transparencia en governance, etc.

Monitoreo satelital Muestreo de suelo  Software ERP/Gestion

70%

* CENTHD HE
~ . AGROMEGOCIOS
Geo-referenciado alictiar | ¥ aLimeEnTOS



TECONOLOGIAS
DIGITALES

El rol del contratista es clave en la adopcion de tecnologias

de precision

71%0

de los productores
trabaja con
contratistas

~609%

de los usuarios de VRT
recurre a contratistas
para su aplicacién

-

ALSTRAL

CENTRO DE
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¥ ALIMENTOS



TECONOLOGIAS
DIGITALES
Plataformas (52%) e
N Satelital (48%) 2

() @y s (.52%) Monitores Siembra (87%)
R Piloto Automatico (84%)

Innovadores Early Adopters Early Majority Late Majority
(Nicho) (Crecimiento) (En expansion) (Consolidado)

Ciclo de Adopcion de la Innovacion
Fuerte, ERSnncin propis & pany de NoFadden e al (2023, UEDA Econamit Resaad) Service (ERS).

:‘*: CENTRO DE
W AGROMEGOCIOS

ALIST ¥ ALIMENTOS



TECONOLOGIAS
DIGITALES

Marcado cambio en las barreras de adopcion

El factor humano emerge como barrera central para profundizar la
agricultura digital.

El fin de la barrera Llamado a la accion para Principales barreras
de la conectividad universidades, gobiernos ENPA 2025

y organismos de
209% transferencia. 489, o't ce

conocimiento

identifica la
conectividad
como una barrera.

S

Falta de

389/p personal
capacitado

Conocimiento _ D-D-D-D-
y personas

Datos y

decisiones W | cEwTRODE
W AGRONEGOCIOS

ALET ¥ ALIMENTOS

Tecnologias
disponibles




TECONOLOGIAS
DIGITALES

El valor se mueve del hardware a los datos, la IA y los servicios.

Del fierro al dato y la ejecucion
El valor del dato se canaliza con el

procesamiento y ejecucion con IA.

Algunas tecnologias procesan on-
edge y ejecutan (smart-spraying);
la mayoria aun no.

Adopcion de IA

16% + 290,

usa IA hoy planea usarla

IA como solucion

44,

declara que interpretar datos lleva
"demasiado tiempo": la IA es el puente
hacia la decision.

Producto + servicios

Las empresas de insumos deben
reforzar servicios y capacitacion: de
vendedores de productos a proveedores de
soluciones integradas.

* CENTRD DE
T AGROMEGOCIOS
ALUSTRAL | Y ALIMENTOS



ENPA 2025

De los dafos ala nueva
agenda de investigacion: lo
que viene despueés del ENPA

Pablo Mac Clay

’ CENTRO DE
X7 | AGRONEGOCIOS
AUSTRAL | Y ALIMENTOS




Contexto global: qué dice el mundo

La volatilidad es la nueva normalidad.

La adopcion tecnologica sigue siendo un desafio
La cadena de insumos se reconfigura.

Crear valor sustentable no implica capturario.

Global Farmer
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Contexto global: qué dice el mundo

La volatilidad es la nueva normalidad La adopcion tecnologica sigue siendo un desafio
La intencidn neta de gasto de los productores Tecnologias de precisién con adopcion sobreestimada
(2024-2026) cayo 24 pp. De planificar a construir en EE.UU. (2000-2025). La adopcion global de agtech
resiliencia, agilidad y opcionalidad. subié 4 pp desde 2024.

La cadena de insumos se reconfigura

Productores extensivos de Norteamérica que irian
a genéricos (36%) vs. a marcas (12%).

Crear valor sustentable no implica capturario

Solo la mitad de los consumidores esta dispuesto a
pagar por garantia de sustentabilidad (+9,7%). La
adopcion depende de financiamiento y subsidios.

El ENPA nos permite mirar estas fuerzas desde el productor argentino.
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El ENPA como plataforma de investigacion

Desde 2009 En dialogo Nuevas preguntas

Un estudio de referencia Nos reunimos con El ENPA no responde todas
para entender la productores, las preguntas: abre nuevas
complejidad y los cambios especialistas, profesores que requieren iniciativas y

del sector agropecuario. Y SpoNsors. proyectos especificos.

El ENPA nos da un panorama estratégico de lo que viene en el agro...

Y hos deja una hueva agenda.
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Nuevos modelos de negocio en el agro

LO QUE MUESTRA EL ENPA y éQUé CapaCidadeS
Un productor en organizacionales, financieras
transicion y relacionales requieren los

La competitividad ya no se define solo por nuevos modelos de negocio?

la eflc_lenaa prc_>duct_|\_/a, sino por la y éSe puede pasar de
capacidad de diversificar, escalar e

integrar actividades. “campos” a "empresas
agroindustriales”?, ées un
modelo para todos?
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Reconfiguracion de la cadena de insumos

LO QUE MUESTRA EL ENPA

Cambio en el uso de
insumos

« 70% de quienes usan tecnologias
digitales y de precision redujo el uso de
fitosanitarios y fertilizantes.

« Tendencias: Bioldgicos y
commoditizacion redefinen el mix de
productos.

« El distribuidor sigue siendo central,
frente a un productor mas analitico y
exigente.

¢Qué cambios implica para la
cadena comercial?

¢Como se reposicionan las
marcas?, équé forma tomara
la interaccion entre
productor y marcas?

¢Como construir un dialogo
productor—-proveedor en este
marco?
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Innovacion y adopcion tecnolégica

LO QUE MUESTRA EL ENPA

Motor

Barreras

La reduccidon de costos
impulsa la adopcidén
tecnoldgica.

Falta de conocimiento,
propuesta de

valor y recursos
humanos capacitados.

¢La oferta del ecosistema agtech
responde a lo que el productor
prioriza?, ése puede ajustar ese
dialogo o estamos ante un
desajuste?

¢Qué distingue al adoptante
temprano y qué rol juega el
distribuidor?

¢Qué capacidades de gestion
interna se requieren para
incorporar tecnologia?
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El asesor técnico como nodo de decision

LO QUE MUESTRA EL ENPA » £¢Como funciona ese ecosistema
El asesor de confianza es de informacion?
el principal referente » éQué rol cumplen las redes
Frente a la gran diversidad de sociales, los eventos sectoriales
alternativas tecnoldgicas y de oferta, el y el intercambio entre pares, y
productor se apoya en una visién mas como interactuan con el asesor?
“agndstica” para decidir qué incorporar y
priorizar.
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La agenda de la sustentabilidad y el clima

LO QUE MUESTRA EL ENPA

70% 25%

ahorra costos gracias a obtiene mejores precios.

la tecnologia.
(o) 20
10% %
tiene certificaciones participa en mercados
ambientales. de carbono.

¢Qué mecanismos permitirian
monetizar los esfuerzos del
productor en sustentabilidad
ambiental?

¢Qué barreras institucionales,
informacionales o de escala lo
impiden hoy?

¢Como medimos la contribucion
real del agro pampeano a la
mitigacion y la adaptacion?
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Cinco temas para seguir pensando nuestro agro

1 Nuevos modelos de negocio.
2 Reconfiguracion de la cadena de
INnsumMos.

3 Innovacion y adopcién tecnoldgica.

4 El asesor como nodo de decision.

5 Sustentabilidad, clima y captura de
valor.

Una invitacion a
que abordemos
esta agenda
juntos.

iGracias!
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