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El contexto: cambio de perfil del productor

PERFILES
ANALITICOS

La creciente complejidad favorece procesos de decision mas analiticos y
basados en datos. La propuesta comercial necesita evidencia de resultados para @
facilitar la evaluacion y reducir la incertidumbre de la compra. AUSTML
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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 dejoé de importar.

semitas (-,
Fitosanitarios -8,1 o1
Inoculantes rj 9
Fertilizantes _,6
s

Equipamiento

65 7 75 8 85 9 9,5

B Desempefio M Precio

Importancia promedio al comprar, escala de 1 a 10
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Mas prueba de marcas, con lealtad que se
OF COMPRA mantiene

PRUEBA DE MARCAS LEALTAD
50% 46% 50%
40% 40%
33%
30% 30% 26% 28%
o, 21%
%
20% 20% 19
10% 10%
0% 0%
Magquinaria Semillas Magquinaria Semillas
2021 m2025 m 2021 m2025

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

para buscar mayor desempeio. Hay mayor relevancia de la validacion social
(recomendaciones). -
AUSTRAL
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Factores para elegir el distribuidor

Disponibilidad de multiples
marcas

Disponibilidad de servicio

Disponibilidad de financiamiento

Experiencia técnica

Mejor valor o precio
Relacion 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

CENTRO DE
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La mitad cambio algun proveedor principal

No han cambiado ninguno de los... || NG 0%
Precios altos _ 24%
Falta de productos || GGG 22
Problemas de servicio || EG:N 17

No daban financiamiento - 9%

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

Problemas en la facturacion - 7%

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

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

en 5 anos
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Servicio, datos y posventa fortalecen el
DE CONPRA 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%
SN JoHN DEERE Bk Ty 30%
. . Operations Center 30% 25%
I’ I

20%
10%

ESL| o
e

Nousadatos de  Usa datos de maquinas
maquinas

(> , =~ CAMBIO DE MARCA POR PRECIO (10%)
N / m‘ - A / 30% 23%

’ N & 20%

N 10%

* 0%

El acceso a informacion y monitoreo de maquinaria No usa datos de  Usa datos de maquinas
parece fortalecer el servicio posventay maquinas
la estabilidad del vinculo comercial. o A ol
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La importancia del financiamiento en la
DE COMPRA propuesta de valor

Financiamiento Operativo
40%

37%

35%

30% 28% 28%

25%

20%

15%

10%

Las condiciones de pago forman parte del valor comercial.
El financiamiento integra la oferta del proveedor y
es clave al momento de la decision de compra.

5%

0%

2017 2021 2025

B Bancos oficiales B Proveedores de Insumos P——
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DECISIONES
DE COMPRA

-

s N s
hacen 43%
No lo sé - 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

J

Exploro, sin comprar _ 32%
Comprdé 1 o 2 veces - 18%

Compra regularmente . 7%

0% 20% 40%

75%

de los productores NO realizé
compras online.

~

J
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DECISIONES ¢Qué 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
online adquieren repuestos.

Otros 8%

0% 20% 40% 60% 80%
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Ventajas y desventajas de la compra online

Ahorro de

o)
tiempo Entrega 46%
Comparacion de Garantias y
: 41%
ofertas devoluciones
Falta de
Precio mas bajo - 33% contacto 31%
personal
0% 50% 0% 50%
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 acompafamiento.
Interpretacion para proveedores: facilitar la transaccion, mostrar
compromisos de entrega, explicar devoluciones y mantener una persona @ CENTRO DE
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DECISIONES

DE COMPRA

para comprar?

Evidencia para decidir

Compara y prueba alternativas. Prioriza el desempeiio,
sin dejar de mirar el 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 lealtad
y menor cambio por precio.

Compras simples, con confianza

El canal online ahorra tiempo y facilita comparar. La entrega
y el contacto humano siguen siendo claves.

Resumen: équé necesita hoy el productor
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Ingeniera agrénoma, productora y miembro CREA. * ‘

Con una gran trayectoria en la gestion de empresas agropecuarias y
durante muchos anos docente de Administracion Rural en la UNR.
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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?”.



PANEL CON GABRIELA
Pregunta 2

“¢Qué hace que sigas
comprandole a un proveedory
queé tendria que pasar para que

cambies?”.



PANEL CON GABRIELA
Pregunta 3

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

AUSTRAL | Y



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 desempeno,

sin dejar de mirar el precio.

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

motivar un cambio.

E-] Condiciones para concretar

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

w0l Respaldo después de la compra

r@ El uso de datos de maquinaria se asocia con mayor lealtad
y menor cambio por precio.

v | Compras simples, con confianza

— El canal online ahorra tiempo y facilita comparar. La entrega
y €l contacto humano siguen siendo claves.
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