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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)

Calificacién del 1 (nada importante) al 10 (muy importante) ® | Soroues
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El asesor de confianza,
principal referente del productor

El asesor técnico como intérprete del sistema.

\
ASESOR —_7—
TECNICO

(INTERPRETE)

SISTEMA
DE MANEJO

INTEGRADO

INSUMOS Y
TECNOLOGIAS
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Jornadas a Campo: evidencia y experiencias para decidir.

Amplia oferta de
eventos genéricos

Relevancia

UL

Informacion para decidir

Propuestas alineadas
con los desafios
productivos y del
negocio, evidencia en
condiciones reales y
actores con credibilidad
técnica.
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El vinculo informativo con el distribuidor se debilita

Pierde peso como fuente de
informacion para compras

Ranking 2025 - Relevancia

1. Reuniones individuales con
Mmis 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 (%)

93%

37% 42%

25% 24%

16%
B =

Asesores Proveedores Acopios
ENPA 2021 ® ENPA 2025
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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 de 2k 13%  83%

Jornadas a campo »
0 exposiciones 15% 15% 23% 52%

Colegas / otros productores = o
agropecuarios Al 19% 42%

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

Distribuidores / proveedores 0
bcalos G 10% 21%

Cooperativas agricolas 7% 19%
Fabricantes |[EEA5% 18%
Redes sociales [Jili 9%
Universidades [Jli 8%
Organismos publicos [JJl| 7%
Programas especializados en I 4% W 1.2 mencion B 2.2 mencion 3.2 mencidn
agro, podcasts, etc. °
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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 articulacion con productores y asesores abre oportunidades para integrar
conocimiento y servicios en propuestas que contribuyan a mejorar las decisiones y el
desempefio del establecimiento. Ese aporte da sentido al intercambio de informacién y

fortalece el vinculo.
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Da\tld H ug

Productor agropecuarld y Presrdente de la Asomacmn Argentlna de
Criadores de Bonsmara. Miembro de CREA y de AAPRESID.
Vicepresidente de la International Farm Management Association (IFMA).

Participa ademas de manera activa en la Fundacion Barbechando.
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