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Gobernanza empresaria: 
la alquimia deseada
Hace algunos días tuve oportunidad de compartir e 
intercambiar con los queridos presidentes del Mo-
vimiento en la Asamblea de Presidentes 2023. Este 
año, el evento se realizó en la Ciudad de Mendoza y, 
tal como ocurre siempre que nos encontramos, nos 
escuchamos, aprendimos y nos fuimos inspirados 
y con ganas de seguir potenciando el desarrollo de 
las empresas CREA, del sector y del país.

Esta vez, el lema del encuentro fue “Líderes estratégicos: vibramos en red para 
trascender”, y traigo la referencia porque creo que guarda una estrecha relación 
con el tema principal de esta edición: la gobernanza empresaria. 

Como empresarios, sabemos que una gobernanza virtuosa es fundamental para 
garantizar el desarrollo sostenible de nuestras empresas y, en consecuencia, 
asegurar su trascendencia. En efecto, este concepto está presente en nuestra 
visión: las empresas CREA, integradas a la comunidad, son referentes de inno-
vación y sostenibilidad. 

Para desarrollar una gobernanza empresaria que haga posible la construcción 
de empresas sostenibles, es fundamental entender la sostenibilidad como una 
potencial ventaja competitiva. En este sentido, debemos entender que las em-
presas familiares tienen en sus manos la llave para definir su propio sistema de 
gobernanza e incluir en él sus propios objetivos. Tanto aquellos vinculados al 
negocio y su rentabilidad, como aquellos relacionados a los intereses, las posibi-
lidades y los valores de los diversos integrantes de cada familia. Ponerlos sobre 
la mesa e integrarlos en una visión compartida hará que todos los integrantes de 
esa empresa familiar se sientan representados y motivados.

Los invito a conocer historias de diversas empresas familiares que comparten 
sus experiencias y aprendizajes, camino a una visión compartida, con el ojo 
puesto en su activo más valioso: las próximas generaciones.

Sigamos trabajando colaborativamente para continuar posicionando al sector 
agropecuario como generador de riquezas, oportunidades y empresas sosteni-
bles.

Un abrazo.
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Pautas por aplicar en firmas agropecuarias.

Gobernanza
empresaria
Muchas de las empresas que se gestionan en un marco de confianza no suelen tra-
bajar en la conformación de órganos de gobierno porque entienden que la fortaleza 
de los vínculos es suficiente para organizarse.
En ese sentido, el último Censo CREA (2019) reveló que más de la mitad de las em-
presas CREA no realizan reuniones de accionistas y que el 60% no cuenta con una 
planificación de sucesión patrimonial. También reflejó que la tasa de crecimiento de 
las empresas es inversamente proporcional a la edad de los empresarios. 
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aprovechar las oportunidades disponibles de fi-
nanciamiento y capitalización.
“Las empresas que muestran un menor cre-
cimiento patrimonial tienen, por lo general, un 
perfil conservador con una mayor proporción de 
tierra en sus activos y una elevada proporción de 
distribución de dividendos”, explica Ignacio.
“Existe una relación proporcional entre la edad 
de los accionistas y la disminución del ritmo 
de crecimiento patrimonial de las empresas 
agropecuarias, un fenómeno que se observa 
también en otros rubros económicos”, añade.
Para evitar ese problema, algunas empresas fa-
miliares que no pueden realizar una transición 
generacional ordenada incorporan a las nuevas 
generaciones a través del financiamiento de fi-
deicomisos destinados a realizar inversiones 
con mayor riesgo, o directamente invirtiendo 
una proporción de las utilidades en empren-
dimientos de base tecnológica, entre otras 
alternativas. 
“En definitiva, la configuración de las empresas 
focalizadas en la figura del propietario-adminis-
trador pueden resultar efectivas para el presente, 
pero presentan dificultades para gestionar la 
trascendencia empresarial”, resume el líder del 
área de Empresa CREA.

“La confianza es un atributo muy valioso, pero 
las empresas que crecen, además de profesio-
nalizarse y sistematizar la gestión de procesos, 
tienen metas claras definidas por sus accionis-
tas”, explica Ignacio Carnevale, líder del área 
Empresa de CREA.
Por ese motivo, uno de los primeros desafíos 
del área Empresa de CREA fue justamente ca-
pacitar a accionistas, miembros del directorio y 
gerentes, de manera tal de definir cuáles son las 
obligaciones y derechos de cada uno, algo que 
no siempre está claro en las empresas que son 
gestionadas por familias. 
La base de esa capacitación se encuentra plas-
mada en el documento “Gestión de la familia 
empresaria”, en el cual están determinados los 
derechos y obligaciones de los accionistas, del 
directorio y del gerente general.
Las empresas no valen por el patrimonio que 
tienen, sino por su capacidad para proyectarse 
hacia el futuro. El activo más relevante en una 
empresa agropecuaria no es la tierra, sino la ca-
pacidad de crear y gestionar proyectos.
La profesionalización de los órganos de gobierno 
de una empresa no sólo es indispensable para 
que los accionistas cuenten con información en 
un marco de transparencia, sino también para 
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De periodista a directora de una empresa
Agropecuaria: el testimonio de Dolores Vidal.

Cambio de 
hábitos
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En Durante dos décadas, Dolores Vidal trabajó 
en el diario Clarín cubriendo casos de mujeres 
líderes y emprendedoras, sin imaginar que un 
día le tocaría a ella ser la protagonista.
En 2020 –plena pandemia– el productor Car- 
los Vidal contactó a sus tres hermanas, Vic-
toria, Luz y Dolores para comunicarles que 
deseaba instrumentar un proceso orientado a 

establecer órganos de gobierno en 
la empresa familiar. 
Hasta entonces, la empresa (MACSA) 

venía siendo gestionada por Car-
los en el área productiva y por 
su primo Pablo Sedmak en el 
sector administrativo. Esto ha-

bía sido así durante casi tres 

décadas, lo que implicaba que dos de los cinco 
accionistas de la sociedad tenían pleno conoci-
miento de todo lo que allí ocurría, mientras ese 
que no era el caso de los restantes. 
“En 2020 nos embarcamos en un proceso des-
tinado a democratizar la empresa, ya que no 
había un directorio conformado ni tampoco se 
hacían asambleas de accionistas. Mi hermano 
Carlos lideró esta etapa con mucho empuje y 
convicción, contagiándonos su entusiasmo. Y 
mamá habilitó esta posibilidad para todos sus 
hijos, después de muchísimos años de impul-
sar el crecimiento de MACSA”, apunta Dolores, 
que también es abogada.
Así fue como la empresa, integrante del CREA 
Corralero (región Oeste Arenoso), comenzó a 

Dolores Vidal en el establecimiento Loma Alta, Gral. Levalle, Córdoba.
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realizar reuniones que involucraban a los cin-
co accionistas para explicarles todo lo relativo 
al funcionamiento, la dinámica del negocio y, 
fundamentalmente, la necesidad de estable-
cer órganos de gobierno para institucionalizar 
la toma de decisiones estratégicas, de manera 
tal de dejar una empresa ordenada a la genera-
ción que viene en camino (con edades que se 
encuentran en un rango de 13 a 38 años).
Durante todo el año 2021, con la ayuda de un 
facilitador, los cinco accionistas comenzaron a 
trabajar en la redacción de un protocolo familiar 
diseñado para armonizar los intereses particula-
res en lo que respecta al presente y futuro de la 
empresa. Luego de varias reuniones grupales y 
entrevistas individuales, el facilitador elaboró un 
primer borrador del protocolo que no reflejaba la 
visión de la empresa de algunos accionistas.
“Eso generó una tormenta, por lo que decidimos 
tomarnos todo el verano para pensar. Finalmen-
te, retomamos las conversaciones en marzo de 
2022, pero con otro facilitador, que nos ayudó a 

establecer un acuerdo de convivencia”, señala 
Dolores.
“El documento, que contiene unas 30 páginas, 
es como la Constitución Nacional para nosotros, 
porque establece, en términos jurídicos, todas 
las alternativas posibles en caso de presentar-
se diferentes situaciones referidas a la gestión 
de la sociedad, además de los derechos y obli-
gaciones de accionistas y directores”, añade.
En este proceso, Dolores propuso ser una de las 
integrantes del directorio, responsabilidad que 
comparte con Carlos y Pablo. En tanto, Victoria 
y Luz decidieron mantenerse como accionistas, 
tarea que asumen con gran compromiso.
La responsabilidad asumida por Dolores exigió 
una capacitación que incluyó asistir a las reu-
niones del CREA Corralero, participar en grupos 
de pensamiento estratégico coordinados por 
la consultora Simpleza y realizar cursos y pro-
gramas relativos al negocio agropecuario y la 
gestión empresarial.
“Junto con mi primo Pablo comenzamos a 
cursar el Programa de Dirección de Empresas 
Agropecuarias (PDA), que Carlos había hecho 
varios años atrás, y además nos reunimos 
semanalmente en el grupo de pensamiento es-
tratégico. Me ayudó mucho estar en contacto 
con la realidad de diferentes empresas agro-
pecuarias, además de hacer varios cursos en 
CREA, de los cuales me resultó particularmente 
útil el de protocolo familiar”, apunta.
Con el apoyo de su hermano y su primo, Do-
lores continúa capacitándose para gestionar 
su rol de directora con profesionalidad, da-
do que, si bien su carrera no está relacionada 
con el sector agropecuario, cuenta ahora con 
herramientas que le permiten analizar las dis-
tintas variables que intervienen en el negocio, 
además de los factores clave que hacen al cre-
cimiento patrimonial de una empresa.
“Una cuestión es recibir un legado familiar y 
otra muy diferente es elegir comprometerte en 
la empresa familiar. Esta es una decisión que 
no puede ser tomada de un día para el otro. 
El legado, que nos dejó nuestro abuelo Car-
los A. Camuyrano –piedra fundacional de este 
presente– hoy es elegido por todos los accio-
nistas”, explica.
“Las empresas agropecuarias pueden lograr 
un 10 en producción, un 10 en comercializa-
ción y un 10 en gestión financiera, pero si no 

De izquierda a derecha. Los cinco accionistas de MACSA: Victoria Vidal, 
Luz Vidal, Dolores Vidal, Pablo Sedmak y Carlos Vidal en el casco del es-
tablecimiento Loma Alta, donde se erigió un homenaje a su abuelo Carlos 
A. Camuyrano..
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logran conformar una estructura societaria 
profesional, entonces no pueden considerarse 
organizaciones sostenibles”, remarca Dolores.
Una adecuada gobernanza empresaria, ade-
más de evitar sorpresas que eventualmente 
pueden poner en riesgo a la sociedad, constitu-
ye una manera de mejorar el proceso de toma 
de decisiones al aportar opiniones diversas 
sobre cuestiones estratégicas para la organiza-
ción. La clave, por supuesto, es que todos los 
accionistas se sientan parte de la empresa y 
que se consideren representados por los inte-
grantes del directorio.
“La comunicación transparente es clave en el 
proceso: todos tienen que poner sus cartas 
sobre la mesa en lo que respecta a intereses 
y expectativas, además de establecer que las 
cuestiones familiares no interfieran en la em-
presa y viceversa”, afirma Dolores.
Este año comenzaron las reuniones mensuales 
de directorio, luego de las cuales se elabora una 
minuta, que se remite a todos los accionistas. 
Adicionalmente, se estableció la realización de 
cuatro reuniones anuales de accionistas.
“Para sentirse parte de la empresa es funda-
mental comprender toda la riqueza que ésta 
genera como creadora de empleo, promotora 
del desarrollo regional y del cuidado del suelo; 
la sostenibilidad para todos los accionistas es 
una premisa central”, sostiene.
En estos días, los accionistas están a un paso 
de cerrar los últimos detalles del acuerdo de 
convivencia para posteriormente comenzar a 
trabajar en la determinación de la misión y vi-
sión de la sociedad familiar.
“Sinceramente, jamás imaginé que iba a estar 
transitando este camino, pero lo estoy hacien-
do con mucho entusiasmo y orgullosa por el 
hecho de que hayamos podido construir un 
marco de confianza en un proceso que, si bien 
no estuvo exento de crisis, pudimos superar 
porque, a pesar de los conflictos, nadie abando-
nó el barco”, resume.
“Si el día de mañana la empresa fuera gestio-
nada por personas que no integran la familia, 
es fundamental que los accionistas y directo-
res estén debidamente capacitados para poder 
asumir esas atribuciones”, resume.

De izquierda a derecha. Los cinco socios de MACSA junto al 
gerente de producción de la empresa: Victoria Vidal, Pablo Sedmak, Pablo 
Benedit, Dolores Vidal, Carlos Vidal y Luz Vidal.
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Trascendencia 
empresaria
La experiencia de la empresa Cusillos.

Las empresas exitosas son más importantes 
que sus fundadores porque la creación de una 
organización capaz de generar valor trasciende 
en el tiempo a las personas. Sin embargo, esta 
consigna no es gratuita: requiere mucho trabajo 
–tanto emocional como intelectual–, además 

de una extensa serie de conversaciones que, 
por más incómodas que sean, resultan indis-
pensables. 
Esta historia comienza a fines de los años 90 
con cuatro amigos - ingenieros agrónomos- que 
trabajaban en diversas compañías de insumos y 
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decidieron invertir sus ahorros en lo que inicial-
mente fue un proyecto de siembras en campo 
arrendado.
Comenzaron en 1997 con 150 hectáreas en la 
región NOA, repartiéndose la gestión del emprendi-
miento, que luego fue creciendo progresivamente 
–tanto en superficie propia como alquilada–  y les 
exigió una dedicación cada vez mayor.
“En sus primeros 20 años de existencia, la 
empresa reinvirtió el 100% de sus utilidades”, 
comenta Nicolás Remis, uno de los socios que 
desde 2007 administra la firma Cusillos SRL, in-
tegrante del CREA San Patricio (región NOA).
La empresa, que se formalizó societariamente 
en el año 2000, comenzó a emplear desde 2003 
un programa de gestión para ordenar y trans-
parentar la información clave tanto en el orden 
contable y financiero como patrimonial. 
La plena confianza entre los socios, junto con 
un flujo constante de información, determinó 
que durante muchos años no se considerara 
necesario realizar asambleas de accionistas 
porque esa figura era coincidente con la del di-
rector. 
“En los primeros tiempos, el ámbito de confianza 
era tal que limitaba una posible discriminación 
de estos ámbitos. No considerábamos necesa-
rio establecer una reunión de accionistas y otra 
de directores, ya que las mismas personas des-
empeñaban ambas funciones”, señala Nicolás.
Sin embargo, en el año 2016, tras tomar contac-
to con la realidad societaria de otras empresas 
agropecuarias con mayor trayectoria, los socios 
comprendieron que era necesario comenzar a 
trabajar en la instrumentación de órganos de 
gobierno con miras a consolidar en un futuro 
la sucesión patrimonial con la segunda genera-
ción de accionistas.
En 2021, cuando se encontraban en pleno pro-
ceso de armado de los órganos de gobierno de 
la empresa, un suceso inesperado sacudió a 
la organización con el fallecimiento de uno de 
los socios. “Fue un golpe muy duro. Estábamos 
trabajando para diseñar el proceso de incorpo-
ración de potenciales accionistas a futuro y nos 
encontramos con la incorporación inmediata de 
nuevos accionistas”, explica Nicolás en referen-
cia a los hijos del socio fallecido.
Para facilitar el proceso, contrataron a una 
consultora (Aqnitio) que, además de ayudar a 
integrar a las nuevas accionistas a la sociedad, 

La experiencia de la empresa Cusillos.

capacitó a las familias acerca de la importancia 
de definir las atribuciones de los roles de direc-
tor y accionista.
“Un aspecto central del trabajo que realizaron 
fue la capacitación de los accionistas potencia-
les, es decir, de la segunda generación, para que 
estuvieran debidamente preparados para asu-
mir esa función cuando tuvieran que hacerlo”, 
remarca el gerente general de Cusillos.
En ese proceso, desempeñaron un rol relevante 
dos de las socias que se habían incorporado re-
cientemente, dado que, además de la ventaja de 
compartir el mismo estadio generacional, esta-
ban en condiciones de aportar una experiencia 
de primera mano a los demás accionistas poten-
ciales de la sociedad.
“Consideramos que el valor de la empresa resi-
de fundamentalmente en los equipos de trabajo 
y no en el patrimonio. Con ese criterio, la con-
signa de trabajo no es ‘entregar una buena 
empresa a los accionistas’, sino ‘entregar bue-
nos accionistas a la empresa’”, afirma Nicolás.
“El valor de no está determinado exclusivamente 
por la rentabilidad y el crecimiento patrimonial, 
sino también por el desarrollo –tanto profesio-
nal como económico– de las personas que 
trabajan en la empresa de manera directa e in-
directa, y de las comunidades en las cuales se 
desenvuelve la organización, además del cuida-
do del ambiente”, añade.
“Creemos que quienes trabajan en la empresa 
han evolucionado mucho, así como los contra-
tistas, transportistas y todos los proveedores 
que vienen creciendo de manera significativa 
en los últimos años. Trabajamos, además, en 
el marco de relaciones de largo plazo con los 
propietarios de campos, dado que en todos los 
casos la tecnología aplicada es la misma y es-
tá enfocada en el cuidado del suelo”, asevera el 
empresario.
En definitiva: aquello que está muy claro para 
los socios fundadores –la generación de rique-
za económica, social y ambiental– también 
debe estarlo para las nuevas generaciones, 
de manera tal de garantizar la sostenibilidad 
de la empresa. Esto, por supuesto, implica un 
proceso en el cual intervienen los diferentes 
intereses, inquietudes y perfiles de los accionis-
tas actuales, pero también de los potenciales.  
La empresa agrícola cuenta con la certifica-
ción europea Round Table on Responsible Soy 



(RTRS), la cual pone especial hincapié en los 
factores económicos, sociales y ambienta-
les de los diferentes procesos realizados en la 
organización. También dispone de la certifica-
ción Agricultura Sustentable Certificada (ACS) 
de Aapresid.
Todos los años organizan una jornada en la 
cual reciben a estudiantes de colegios secun-
darios para mostrarles los diferentes procesos 
productivos, entre los cuales se incluye la apli-
cación dirigida de herbicidas, el uso de un 
programa (Unimap) que permite controlar en 
tiempo real las principales variables que hacen 
a la eficiencia de una aplicación de fitosani-
tarios, y el diseño agronómico realizado en 
función de la “agricultura por ambientes”, entre 
otros aspectos. Los encargados de explicar los 
diferentes procesos en la jornada son los mis-
mos trabajadores que los llevan a cabo. 
En el marco de un convenio con la Cooperati-
va Generar Limitada, Cusillos instrumenta el 
programa Habitat, por medio del cual se ofre-
ce a todos los empleados la posibilidad de 

Todos los años organizan una jornada en la cual reciben en uno de los establecimientos propios a estudiantes
de colegios secundarios para mostrar los diferentes procesos productivos.

22 ı Revista CREA

financiar a tasa cero en pesos la construcción 
de una vivienda propia, brindando asistencia 
en el diseño y construcción de la misma. Pa-
ra aquellos que ya cuentan con casa propia, el 
programa contempla la posibilidad de imple-
mentar mejoras edilicias.
También se implementó un programa de capa-
citaciones para los empleados y sus familias 
en aspectos diversos como alimentación salu-
dable, finanzas personales, trabajo en equipo e 
higiene y seguridad, además de un plan de be-
cas para que los hijos de los empleados puedan 
acceder a estudios terciarios o universitarios. 
“Una empresa que crece tiene que promover el 
desarrollo de todos los que interactúan con ella 
para ser sostenible”, destaca Nicolás.
“Creo que, si no hubiéramos formado parte de 
la red CREA, no estaríamos donde estamos. 
Seguramente habríamos demorado mucho 
más tiempo en incorporar los conocimientos 
necesarios para evolucionar. Todavía tenemos 
mucho que aprender y la red CREA está preci-
samente para eso”, concluye.
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Parece un juego de palabras. Pero no lo es.

Sin familia empresaria
no hay empresa familiar

¿Cuál es la diferencia, si es que existe, entre empresas familiares y 
familias empresarias? Definitivamente la hay. Existen muchas aproxi-
maciones a la definición de empresa familiar. Veamos.
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1. Restrictivas. Definen la empresa familiar co-
mo aquella en la que trabaja más de un miembro 
de una familia. Es la más típica. Es restrictiva 
porque excluye a todo aquel que no trabaja. 

2. Intermedia. Define la empresa familiar como 
aquella en la que una familia detenta el control al 
poseer la mayoría accionaria. Admite la posibili-
dad de ser parte sin trabajar: un gran paso para 
la humanidad y, sobre todo, para la continuidad 
de la organización.

3.Amplia. Esta definición pone el foco en la in-
fluencia sobre la toma de decisiones, ya sea de 
aquellos que trabajan en ella o que ejercen de-
rechos de propiedad (¡chan!) por vínculos de 
parentesco. Por esta definición nos animamos a 

decir que toda empresa adminis-
trada por sus dueños es una 

empresa familiar en 
potencia. 

En Aqnitio la definición de empresa familiar con-
templa un elemento volitivo clave: el deseo de 
los miembros de la familia por ser dueños de la 
empresa. 
Entendemos por empresa familiar a aquella que 
cuenta con una familia empresaria, definiendo 
a esta última como aquella familia que posee 
una sólida cultura emprendedora y miembros 
conscientes de los desafíos que implica ser 
empresarios y responsables por el legado que 
recibirán. Esta definición es propia, un activo 
importante y distintivo de nuestro enfoque. En 
definitiva, sostenemos que sin familia empresa-
ria no hay empresa familiar. 
Muchas familias pierden su patrimonio al dividir 
las unidades económicas. ¿Cómo evitar tener 
un patrimonio alto pero improductivo? El pro-
blema es multicausal. Para empezar, vamos a 
poner el zoom sobre un par de ellas: el modelo 
mental dueño-administrador y la escala. 
El modelo mental dueño-administrador juega 
un papel fundamental en esta cuestión: se tra-
duce en un deseo irrefrenable de “tener lo mío 
y gestionarlo como yo quiera” y en la firme con-
vicción de aquella frase que decía el abuelo: “La 
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el protocolo en sí mismo, sino la cultura, la ca-
pacidad de incluir a personas e ideas diversas 
y generar acuerdos y revisarlos cuando sea ne-
cesario, capacitando a los socios o accionistas 
potenciales para que el día de mañana puedan 
asumir ese trascendente rol. El instrumento es 
simplemente eso; lo importante es su contenido 
y el uso que se haga de él. 
Por eso recomendamos analizar el sistema, su 
composición y estado de situación, de manera 
tal de establecer prioridades y asignar la ges-
tión de la familia empresaria a responsables 
debidamente capacitados; además de soste-
ner actividades de integración y formación de 
los miembros de la familia empresaria. Este 
enfoque es mucho más potente que la idea ins-
trumental para lograr así un mayor compromiso 
con el ser empresario.
En resumen: la sostenibilidad de la empresa y la 
armonía familiar se logran a través de la cultu-
ra de la familia empresaria; la formación de los 
socios y accionistas potenciales para ejercer el 
rol; la planificación y evolución del modelo de 
negocio, de gestión y de gobierno; la promo-
ción del emprendedurismo, y la instrumentación 
de acuerdos para gestionar conflictos, siendo 
tales aspectos los más sensibles, pero no los 
únicos.

mejor sociedad es impar y menor de tres”. Am-
bas ideas aceleran los procesos de división. El 
antídoto es el cambio cultural; el quiebre de ese 
modelo mental nutrido por las generaciones 
pasadas, por la tradición, para promover una 
suerte de re-fundación de la cultura.
En tanto, la escala productiva produce dos 
efectos: una sensación de suficiencia y, para-
dójicamente, otra de insuficiencia. Cuando en 
Aqnitio hablamos de escala nos referimos a la 
capacidad de generar recursos económicos. 
En este aspecto juega un papel fundamental la 
confusión entre patrimonio y empresa, que es 
muy común en el sector agropecuario. En mu-
chas ocasiones, las preguntas correctas no se 
hacen y su ausencia da lugar a expectativas 
divergentes acerca de un negocio que no es ca-
paz, incluso bien gestionado, de responder a los 
deseos de los diferentes interesados. 
Entonces, cuando el fundador mira su empresa 
siente que es suficiente, sobre todo en el agro, 
porque logró generar un patrimonio importan-
te que cubre con creces sus necesidades. Sin 
embargo, la nueva generación puede llegar 
a percibirlo como insuficiente al esperar que 
el negocio le permita lograr lo mismo que a la 
generación anterior. En definitiva, se trata de re-
fundar la cultura y de evaluar adecuadamente la 
escala en virtud de las necesidades futuras; eso 
es clave para evitar tener un patrimonio alto pe-
ro improductivo.
¿Es conveniente generar un protocolo o acuerdo 
familiar? Considero que lo más importante no es 

Javier Dulom
Asesor especializado en las áreas de 
Estrategia y Organización de Empresas. 
Director Ejecutivo de aqnitio
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Doble vocación
Cómo Alejandro Izaguirre logró complementar sus 
dos pasiones.

Alejandro Izaguirre no es un empresario agríco-
la tradicional: un tercio de su tiempo laboral lo 
dedica al negocio productivo, mientras que los 
dos tercios restantes los aplica a tareas cientí-
ficas y docentes. 

A este bisnieto de productores agropecuarios 
del sur santafesino le fascinaron desde pe-
queño los números, lo que lo motivó a estudiar 
Economía en la Universidad Nacional de Rosa-
rio (UNR), para luego hacer un doctorado en la 
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Universidad de San Andrés y una maestría en 
estadística en la UNR. 
Además de trabajar como docente en la Facul-
tad de Ciencias Económicas y Estadísticas de 
la UNR, se dedica a la investigación en el ám-
bito de la economía espacial. Es investigador 
afiliado al Centro de Estudios para el Desarro-
llo Humano de la Universidad de San Andrés. 
Actualmente está desarrollando un modelo 
metodológico orientado a integrar diferentes 
bases de datos públicas para visualizar la loca-
lización de determinadas variables –como la 
pobreza o el desempleo– con un alto nivel de 
detalle geoespacial, de manera tal de generar 
información útil con los registros disponibles. 
“Dediqué toda mi carrera a la econometría, que 
es la parte más cuantitativa, más estadística de 
la economía; es mi vocación”, comenta Alejandro.
Mientras desarrollaba su carrera profesional, 
su padre le propuso sumarse a la empresa 
familiar para evaluar, inicialmente, si tenía con-
diciones para gerenciarla en un futuro.
“Me crié en el campo, pero jamás había teni-
do responsabilidad alguna en una empresa 
agropecuaria, así que mi padre me fue dando 
a cargo distintos lotes para que los gestionara 
por cuenta propia, con el propósito de que los 
errores que pudiese llegar a cometer en el pro-
ceso de aprendizaje no pusieran en riesgo a la 
empresa”, recuerda.
En ese proceso, Alejandro comenzó a buscar 
fuentes de información y conocimiento para 
mejorar sus aptitudes en el ámbito agropecua-
rio. En una de esas averiguaciones descubrió a 
los grupos CREA. 
“En aquel entonces no sabía muy bien qué 
de qué se trataba. Envié un correo electróni-
co para ingresar a un grupo, aunque en ese 
momento no había disponibilidad, Meses des-
pués, me contactó Adrián Rovea (asesor del 
CREA Teodelina) para informarme que se es-
taba armando un nuevo grupo, que terminó 
siendo el CREA Ascensión”, comenta.
La particularidad de este grupo es que se con-
formó principalmente con empresarios sub-30 
que, en su mayor parte, eran agrónomos. Ale-
jandro era el único economista.
“El grupo CREA resultó ser una escuela impre-
sionante y aún lo sigue siendo. Los primeros 
años fueron netamente productivistas, mien-
tras que, cuando logramos alcanzar un cierto 

Cómo Alejandro Izaguirre logró complementar sus 
dos pasiones.

nivel tecnológico, comenzamos a tratar otros 
temas administrativos, comerciales o financie-
ros”, remarca.
La información que circula en el ámbito del 
CREA es vital para Alejandro, quien, al dedicar 
buena parte de su jornada laboral a cuestiones 
propias de su profesión, no está en el día a día 
de las complejas cuestiones que atraviesan 
las empresas agropecuarias (en realidad todas 
las empresas) en la actual coyuntura del país.
“En el grupo es factible identificar soluciones 
para los problemas que tengo y también para 
los que no tengo. Al observarlos en otras em-
presas, comprendo que pronto los voy a tener. 
La interacción con pares que tienen un mismo 
norte es fundamental para tomar las mejores 
decisiones posibles”, explica.
 Luego de un proceso de prueba de tres años, 
el padre de Alejandro soltó las riendas de la em-
presa para cederle el control de la gestión a su 
hijo. A partir del conocimiento obtenido en la 
red CREA, Alejandro se animó a incorporar un 
diseño agronómico más intensivo que contri-
buyó a incrementar de manera significativa los 
rendimientos agrícolas logrados.
“Mi padre, quien ya falleció, atravesó muchas 
crisis previas y venía implementando planteos 
más bien defensivos; yo comencé a implementar 
cambios, de manera gradual, para acompañar, 
a un ritmo aceptable, los tiempos de mi papá”, 
afirma.
Para gestionar todos los procesos produc-
tivos, comerciales y administrativos de la 
empresa, tarea que lleva a cabo con la colabo-
ración de un encargado de campo, Alejandro 
tiene un principio básico: mantener las cosas 
lo más simples posible. 
El establecimiento cuenta con una pequeña 
planta de silos, lo que le permite gestionar la 
logística y comercialización de los granos con 
mayor eficiencia, para así aprovechar eventua-
les oportunidades de mercado.
Recientemente comenzó a evaluar la posibili-
dad de adquirir una sembradora para mejorar 
ese proceso, tanto en lo que respecta a tiem-
pos como a calidad de implantación, lo que 
requerirá –si la inversión se concreta– contra-
tar un empleado adicional con experiencia en 
esas labores.
“Entiendo que puede llegar a haber algunas 
ineficiencias por el hecho de no estar 100% 



dedicado a la empresa agropecuaria, pero 
es el precio que estoy dispuesto a pagar por 
desarrollar una vocación que me apasiona”, 
confiesa.
Si bien en términos productivos y de costos la 
empresa de Alejandro camina a la par del resto 
de los integrantes del grupo, en los últimos años 
las cuestiones impositivas y financieras ligadas 
a la actividad agrícola se tornaron particularmen-
te complejas, aunque los aportes del CREA, en 
ese sentido, resultan esenciales como paráme-
tro para tomar decisiones oportunas. 

30 ı Revista CREA

Alejandro va acomodando su agenda en 
función de las exigencias académicas y em-
presariales, dado que ambas cuentan con 
eventos que exigen presencia absoluta, como 
puede ser el caso de la presentación de un es-
tudio en un congreso de economía o bien el 
inicio de la cosecha de soja en el estableci-
miento. Más allá de ese ajetreo, que también 
debe compatibilizar con los requerimientos 
domésticos, está satisfecho por haber podido 
complementar su vocación profesional con el 
legado familiar.
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La experiencia del establecimiento 
chaqueño La Amalia.

Sostenibilidad por 
donde la mires



Revista CREA ı 33

El cuidado de la biodiversidad es un com-
promiso ético. Pero es también una ventaja 
productiva. Y Gustavo Lagerheim puede dar un 
testimonio al respecto.
Doce años atrás, el empresario ganadero, pro-
pietario de Cabaña La Amalia, implementó un 
sistema silvopastoril en un monte nativo del su-
deste de Chaco por medio de la siembra a voleo 
de diferentes especies –como gatton panic, se-
taria sphacelata, panicum maximun, dicantium 
aristatum y grama rodhes callide–, las cuales 
permanecieron dos años sin intervención para 
así permitir que se desarrollen de manera ade-
cuada. 
A partir del tercer año, con un manejo de pas-
toreo rotativo, el sistema entró en producción. 
“Cada especie encontró su lugar en los diferen-
tes ambientes del monte y, con los cuidados 
indispensables, el banco de semillas permite 
que el pasto se renueve todos los años”, explica 
Gustavo, quien integra el CREA Villa Ana-Aran-
dú (región Norte de Santa Fe).
En la campaña 2022/23, caracterizada por una 
sequía severa, la oferta forrajera disminuyó mu-
cho. “Pero los árboles nos salvaron el servicio”, 
indica el empresario. Sucede que los algarro-
bales (Prosopis) o la espina corona (Gleditsia 
amorphoides), entre otras especies presentes 
en la zona, cuentan con un chaucha que posee 
un elevado tenor proteico, cuya producción se 
potencia en condiciones de restricción hídrica.
“A pesar de casi no tener pasto, pudimos atra-
vesar el período de servicio del rodeo Brangus 
de cría sin mayores inconvenientes gracias al 
enorme aporte brindado por las semillas de los 
árboles de la región”, relata. Las especies, ade-
más de una fuente nutricional, son esenciales 
en la zona para brindar sombra a la hacienda, de 
manera tal de protegerla de las elevadas tem-
peraturas que se presentan en la época estival. 
En las partes bajas del establecimiento, locali-
zadas en la zona de influencia del río Paraná, se 
implantó –en el marco de un convenio con IN-
TA Colonia Benítez– pasto Tangola, un híbrido 
natural entre el pasto Tanner (Brachiaria arrecta) 
y el pasto Pará (Brachiaria mutica) proveniente 
del norte de Brasil.
Se trata de un recurso forrajero que se desta-
ca por poseer un comportamiento muy plástico 
en una amplia gama de texturas y fertilidad de 
suelos, además de tolerar ambientes anegados 
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y condiciones de sequía. Al tratarse de una es-
pecie de reproducción agámica o asexual, se 
utilizan guías o estolones –tallos rastreros– 
para implantarla.
“El pasto Tangola prospera donde ninguna otra 
especie forrajera puede hacerlo y se recupe-
ra con rapidez luego de sufrir anegamientos o 
restricciones hídricas; tenemos ya unas 400 
hectáreas, sobre un total de 6800, implantadas 
con Tangola”, comenta Gustavo.
Técnicos del área de Seguimiento Forrajero 
Satelital de CREA se encuentran midiendo las 
tasas de crecimiento del pasto Tangola en el 
establecimiento chaqueño para calibrarlas con 
la información satelital y así posibilitar próxi-
mamente la medición del índice de vegetación 
normalizado (“índice verde” o NDVI por sus si-
glas en inglés) del recurso.
Seguimiento Forrajero Satelital emplea –co-
mo su nombre lo indica– datos satelitales para 
estimar la tasa de crecimiento de diferentes re-
cursos forrajeros para una zona y un período de 
tiempo determinado, permitiendo así conocer la 
productividad anual de cada recurso forrajero y 
su distribución estacional.

Recientemente la región CREA Norte de Santa Fe realizó una jornada ganadera en La Amalia para mostrar
las innovaciones implementadas en la empresa. 
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El sistema diseñado en La Amalia, además de 
una ventaja productiva, contribuye a incremen-
tar la reserva de carbono orgánico en el suelo, 
lo que implica que, en caso de realizar medicio-
nes sistemáticas y una posterior certificación 
que valide ese proceso, podría eventualmen-
te aspirar a comercializar bonos de carbono a 
partir de la contribución ambiental realizada.
Otra tecnología, más reciente, que está con-
tribuyendo a generar un agregado de valor 
enorme, fue la introducción de la caravana elec-
trónica con el propósito de identificar variables 
clave de manera individual.
“Los terneros se caravanean ni bien se destetan; 
de este modo podemos identificar a aquellos 
ejemplares que tienen los mejores indicado-
res de conversión de alimento en carne. Una 
vaquilla que gana en promedio 1,30 kilos dia-
rios comiendo lo mismo que otra que gana 600 
gramos, implica que una es una Fórmula uno, 
mientras que la otra es un vehículo convencional. 
Si seleccionamos en ese sentido, eliminando 
del rodeo al cuartil inferior, logramos un avan-
ce considerable en ese indicador con una gran 
rapidez”, remarca Gustavo. En una segunda ins-
tancia, la tecnología se empleará para potenciar 
la selección por eficiencia reproductiva.

Este año la región CREA Norte de Santa Fe abrió una escuela destinada a empleados rurales donde se abordan
tanto cuestiones técnicas como emocionales.

“La ganadería 4.0 no requiere grandes inversio-
nes en infraestructura, pero sí mucho tiempo 
dedicado a generar datos de manera sistemáti-
ca, instrumentar registros, procesar información 
y, en última instancia, generar conocimiento útil 
que permita agregar valor”, señala.
La clave de ese proceso, además del compro-
miso empresario, es contar con un equipo de 
trabajo capacitado y motivado. “Es importante 
que todos en la empresa entendamos el pro-
pósito de lo que hacemos para comprender el 
valor de la tarea realizada”, afirma.
Para eso, en la empresa mantienen dos 
reuniones anuales con los 14 empleados del es- 
tablecimiento, mientras que el capataz se reúne 
 cada dos o tres meses con sus pares del res-
to de las empresas del grupo Villa Ana-Arandú 
para intercambiar experiencias y conocimiento 
en el marco de la metodología CREA. Adicional-
mente, este año la región CREA Norte de Santa 
Fe abrió una escuela destinada a empleados 
rurales, donde se abordan tanto cuestiones 
técnicas como emocionales. “Las empresas 
que no contribuyen a que prosperen y se desa-
rrollen las personas que integran sus equipos 
de trabajo, no van a ninguna parte”, resume 
Gustavo.





38 ı Revista CREA

“Si querés ir rápido andá solo, pero si querés ir le-
jos andá acompañado”, parafrasea el ingeniero 
agrónomo Osvaldo Spina al hablar de la crea-
ción del flamante CREA Abasto. Como asesor 
del grupo GELAS, Spina fue convocado en el año 
2022 para ser parte del “equipo de crecimien-
to” de la región Este, junto con el vocal Jorge 
Olmedo y la coordinadora regional, Pilar Laurel, 
convencidos como estaban de que ampliar el 
número de miembros era una línea de acción 
crucial que había que llevar a la práctica. 
“Tras incluir este objetivo muchas veces en los 
planes de trabajo, decidimos pasar del deseo a 

Decididos a crecer
La región CREA Este inició un camino que culminó con la formación de un nuevo grupo.
Cómo fue ese proceso, en la voz de sus integrantes y de sus impulsores en la zona.

la acción. Así fue que, a partir de 2022 estable-
cimos un presupuesto y decidimos contratar a 
un profesional para que nos ayudara en la con-
ducción, en la estrategia del armado, ya que 
esto lleva tiempo y dedicación”, relata Pilar. Por 
su expertise en el mercado lechero, su conoci-
miento de la cuenca Abasto y su gran habilidad 
en lo relativo al relacionamiento con las perso-
nas, Osvaldo fue la persona elegida por Jorge 
para liderar este proyecto. 
En una primera instancia, se decidió avanzar 
con el relevamiento de posibles interesados 
en zonas donde no se tenía presencia. Luego, 
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Decididos a crecer

en una segunda etapa, se trabajó en el armado 
de grupos en torno a otras actividades. “Para 
abril de 2022, contaba con una nómina de 232 
empresas lecheras, todos potenciales candida-
tos”, explica. 
De aquella etapa, destaca el recibimiento que 
tuvo de parte de la mayoría de los productores 
contactados. “Advertí que teníamos muy bue-
na llegada. Sobre todo, en los empresarios de 
cierta edad, que lo visualizaban como un espa-
cio más que interesante para que las nuevas 
generaciones se capaciten y sociabilicen con 
colegas”, agrega.
Tras contactarlos telefónicamente uno por uno, 
quedaron en la lista 24 empresarios dispuestos 
a beneficiarse de las experiencias compartidas 
y del trabajo en red. Fue así que empezaron las 
reuniones virtuales con el fin de explicar el sen-
tido de integrar el Movimiento CREA. 
La reunión a campo no tardó en llegar. Ro-
sario López Seco, reconocida empresaria 
quesera de la zona, puso a disposición su es-
tablecimiento para llevar adelante el primer 
encuentro. A él se sumaron otros productores 
que no habían podido participar de las charlas 
virtuales. Fue más que nada “verse las caras”, 
con un espacio de presentación para cada una 
de las empresas. 
También fueron de la partida miembros de los 
grupos CREA ya consolidados, lo que ayudó a 
darle un marco de legitimidad a la propuesta. 
“Todos los que vinieron se fueron encantados. 
Fue como una brisa de aire nuevo, dan ganas, 
contagia. Me parece que es un efecto que ali-
menta cosas buenas”, enfatiza Pilar. 
La propuesta de la región para el grupo era 
concreta: realizar una prueba durante tres me-
ses, en los cuales la zona se haría cargo de 
los honorarios del asesor y de los gastos de 
funcionamiento. Pasado ese lapso, el costo co-
rrería por cuenta de ellos, sin cuota regional por 
espacio de un año. 
“Desde el principio dijimos: tenemos tres me-
ses para acompañarlos y ver si les gusta, si 
les suma, si les resulta funcional”, destaca la 
coordinadora. Y la decisión de continuar fue 
unánime. En el mes de septiembre, el CREA 
Abasto (así lo bautizaron los organizadores y 
así quedó) tomó la decisión de formar parte del 
Movimiento y comenzó la búsqueda de un ase-
sor oficial. 

Osvaldo había ejercido las veces de tutor y era 
hora de que el grupo eligiera el profesional que 
mejor les “calzara”. Durante ese tiempo, re-
crearon lo que son las reuniones, simularon el 
funcionamiento del grupo, empezaron a fami-
liarizarse con la metodología CREA”, explica. 
En la búsqueda del profesional colaboraron 
Pilar, pero también Erika Schild, integrante del 
Área de Metodología y Desarrollo Personal del 
Movimiento. A lo largo de una mañana, traba-
jaron con los miembros para definir el perfil de 
asesor que necesitaban, tanto en lo que refie-
re a habilidades blandas como a competencias 
técnicas.
Tras algunas entrevistas virtuales y otras tan-
tas presenciales, se llegó a la figura de Juan 
Manuel Vismara, un veterinario sin experien-
cia como asesor CREA, pero que conocía el 
Movimiento por un trabajo anterior. “Trabajé 
por más de nueve años en el establecimien-
to La Fayuca, lo que me permitió participar de 
muchas reuniones y familiarizarme con la diná-
mica. Tras desempeñarme durante nueve años 
y medio como encargado de tambo, me pareció 
una gran oportunidad”, reconoce.
Sin embargo, esta posibilidad constituía tam-
bién un desafío: el de salir de la zona de confort 
(la producción) para desempeñar un rol diferen-
te. Hoy, a dos reuniones y varias giras de haber 
comenzado, asesor y grupo se encuentran muy 
conformes.

Un grupo diverso
El CREA Abasto se compone de 10 empresas, 
cinco encabezadas por mujeres y cinco por 
varones. Si bien todos se dedican fundamen-
talmente a producir leche (algunos realizan, 
además, agricultura y algo de ganadería de car-
ne), difieren en escalas, visiones y sistemas. Esa 
heterogeneidad, sumada a sus ganas de com-
partir, lo vuelve un CREA especialmente rico. 
“Es muy interesante y como son todos muy 
abiertos, aprendo. Me han recibido bárbaro, es 
muy agradable ir de visita a los campos. Hay 
mucho para trabajar y obviamente voy a poner 
lo mejor de mí para que el grupo vaya progre-
sando, por lo menos en lo que buscan y quieren 
hacer”, asegura Juan. 
Pilar, desde su lugar de impulsora, coincide 
en el diagnóstico. Pese a estar ahora un poco 
más afuera, está feliz de haber participado en el 



proceso. “Es un grupo espectacular, activo y di-
verso… muchas mujeres, nuevas generaciones y 
el condimento de la industrialización de la leche. 
Recién empiezan, de allí el entusiasmo inicial, 
ojalá se mantenga porque me parece que tienen 
mucho para aportarse mutuamente”. 
En una primera reunión presencial, el grupo 
trabajó en la definición del plan de trabajo pa-
ra 2023. Los temas de mayor interés fueron el 
manejo de efluentes, cuestiones legales vincu-
ladas al personal del tambo y el factor humano 
más allá de lo contractual. También, se compro-
metieron a asistir al Congreso Lechero CREA y 
a efectuar un viaje “de expedición” a empresas 
tamberas de otras cuencas. 

Una mirada orgánica 
Muy cerca de la localidad de Brandsen, Rosa-
rio López Seco elabora productos lácteos con 
certificación orgánica (quesos, dulce de leche 
y manteca). Durante un tiempo trabajó en so-
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ciedad con sus hermanos (son 10), pero luego 
decidió seguir sola, en compañía de sus hijas.
Además de hacerlo por convicción, su arribo 
a lo orgánico tuvo que ver con un proyecto de 
Danone para fomentar este tipo de produc-
ción diferenciada. “Luego la empresa desistió, 
pero nosotras continuamos en este camino. 
Durante un tiempo derivamos la leche ha-
cia estos dos destinos hasta que en 2020 
empezamos finalmente a procesar toda la 
producción”, relata. 
Se trata de un tambo pastoril con muy poco 
balanceado y algo de suplementación cuando 
los recursos lo permiten. “Hace dos años que 
venimos fracasando con los cultivos para silo, 
que dieron poco o, como este año, nada”, se la-
menta. 
Hoy cuentan con 170 vacas en ordeñe y aspi-
ran llegar a las 200 en octubre. Históricamente 
fueron todas Holando, aunque están comenzan-
do a incorporar otras razas: Jersey, Kiwi Cross 
(5/8 de Holstein neozelandés y 3/8 de Jersey) 
y cruzas. 
La posibilidad de compartir experiencias y co-
nocer distintas realidades y formas de hacer 
las cosas es uno de los aspectos que más va-
lora de ser parte de CREA, incluso cuando sus 
pares puedan llevar adelante distintos siste-
mas de producción. “Si bien no somos un grupo 
uniforme, la mayoría tiene una pata bastante 
importante en lo pastoril, le prestamos mucha 
atención a lo que es el manejo del pasto. Creo, 
en definitiva, que eso fue lo que más me motivó 
a sumarme al grupo, además de la participación 
de Pilar y Osvaldo, que son super profesionales”, 
destacó.
A un año de haber comenzado destaca la parte 
metodológica del Movimiento, que les ha permi-
tido llevar las reuniones de manera fructífera y 
ordenada. “Todo lo que es la organización CREA, 
el know how que tienen acerca del manejo de 
grupos a nosotras nos sumó muchísimo. Y, sin 
dudas, la estandarización en la forma de orde-
nar la información para no comparar peras con 
manzanas”, distinguió.
“¿Qué creo aportar yo? Diversidad, abrir las 
puertas a un sistema de producción totalmen-
te distinto al resto, sin fertilizantes ni herbicidas 
químicos, y con un manejo de efluentes bas-
tante aceitado. Desde el año 2019 y según la 
normativa del agua, tenemos en funcionamien-



to un biodigestor que genera gas a partir de los 
purines. No estamos inventando nada, en el 
mundo esto está totalmente desarrollado, pero 
quizás en la zona no se veía tanto”, concluye. 
Aunque ella no lo menciona, Pilar Laurel destaca 
de Rosario su sabiduría y habilidad para incor-
porar a sus hijas a la actividad, dándoles un 
lugar de desarrollo en la empresa.
Reincidir en CREA 
Diego Espinosa es otro de los flamantes inte-
grantes del CREA Abasto. Junto con su hermana 
Alejandra constituyen la tercera generación de 
una empresa familiar de alrededor de 70 años. 
Juntos llevan adelante un tambo de 200 vacas 
en ordeñe y 100 vacas de cría a 20 kilómetros de 
Jeppener, en el partido de Brandsen. Se trata de 
un tambo pastoril con algo de silaje. 
Además, ambos tienen otras ocupaciones. Ale-
jandra produce quesos dentro de la firma junto 
con su marido, y Diego trabaja en una empresa 
de genética animal.
Para ellos, el Movimiento CREA no es algo nue-
vo; entre 2008 y 2010 habían participado de otro 
grupo. “Siempre tuve la idea de volver. Me gusta 
la idea de reunirme con colegas para compartir y 
mejorar. Incluso con Rosario, siempre quisimos 
hacer algo en conjunto, así que cuando nos lo 
propuso, agarramos viaje enseguida”, asegura.
Entre los mayores aportes del grupo, Diego 
coincide en mencionar la estandarización en 
la presentación de los datos, el intercambio 

de “buenas prácticas”, incluso cuando se trate 
de diferentes sistemas, y el aspecto social. En 
cuanto a su propio aporte, cree que puede es-
tar ligado a su experiencia recorriendo campos 
y cuestiones vinculadas a la genética.
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Muy cerca de la localidad de Brandsen, Rosario López Seco 
elabora productos lácteos con certificación orgánica.
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Del movimiento de suelos al tambo 
Dedicados originalmente al movimiento de sue-
los y a la prestación de servicios agropecuarios, 
los Parodi desembarcaron en la lechería hace 10 
años con la idea de percibir un ingreso mensual 
que les permitiera pagar los alquileres, ya que el 
resto de las actividades que desarrollaban de-
pendían demasiado del clima.
“Comenzamos con dos bajadas y ocho horas de 
ordeñe. Habremos permanecido así unos dos o 
tres meses hasta que pudimos poner un tanque 
y 16 bajadas, para luego pasar a las 24 actuales”, 
recuerda Yamila, la menor de cuatro hermanos. 
Todos trabajan en la firma junto a su padre: 
Yamila y su hermana Noelia en la administra-
ción; Néstor en lo que es movimiento de tierras 
y agricultura en campo arrendado, y Ezequiel, 
volcado más al tambo, la cría y la agricultura. 
Pese a esa distribución de tareas, todos están 
al tanto de todo. “No tenemos mucho personal. 
En general, todos están abocados a la activi-
dad que estemos realizando en ese momento. 
Si picamos o sembramos, por ejemplo, esta-
mos todos ahí”, relata.
Hoy cuentan con tres tambos, uno de ellos, 
totalmente estabulado, donde también prepa-
ran a las futuras madres. Todo el alimento que 
administran se realiza en el mismo estableci-
miento (maíz, reservas, etc.), con excepción del 
expeller de soja y la malta.

Acerca de sus comienzos en el grupo, Yamila 
relata: “Fui la primera en participar y volví en-
cantada. Y eso que tampoco estaba muy bien 
predispuesta, ya que hay que dedicarle tiempo 
a la organización de la reunión, y ese es nuestro 
recurso más escaso”.
La reunión del mes de abril se realizó en su cam-
po, con un balance más que positivo. “Sirvió para 
analizar cosas a las que uno no suele prestar-
le demasiada atención en la diaria. Así que por 
ahora estoy conforme, contenta con el grupo, se 
aprende mucho. También fue de gran ayuda en 
el aspecto emocional, ayudándonos a enfrentar 
el tema de la seca. La posibilidad de compartir tu 
experiencia con gente que está en la misma si-
tuación que vos está buenísima”, admite.
Al ser consultada sobre el aporte que su empre-
sa efectúa al grupo, Yamila destaca el hecho de 
formar parte también de otros rubros. “Mi padre 
pasó por un montón de situaciones, trabajó de lo 
que se te ocurra… Esa experiencia y la manera de 
manejarnos con las diferentes actividades, pien-
so que es algo valioso para el grupo”.

Aprendizajes 
Más allá de los resultados, Pilar y Osvaldo insis-
ten en el vasto aprendizaje que deja el proceso. 
“Lo interesante de esto es que no es instantá-
neo, lleva tiempo, y esto te lo dice el asesor de 
un grupo de 18 años, en el que aún sigo descu-



Yamila Parodi trabaja en la empresa junto a su padre y sus tres hermanos; con su hermana Noelia llevan 
adelante la parte administrativa
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briendo cosas y adaptándome. Los integrantes 
del CREA Abasto se tienen que conocer, gene-
rar sus propios códigos, conocer al asesor y él 
a ellos. Es todo un camino y no es para ansio-
sos”, advierte Spina. 
“Lo importante, agrega, es persistir. El Movi-
miento es consciente del valor de la dinámica 
grupal. Lo mismo ocurre con la renovación 
permanente de autoridades, la ‘competencia 
colaborativa’, la crítica honesta y constructiva, 
y la búsqueda constante de la mejora”, señala.
Su consejo a los flamantes miembros del 
CREA Abasto es aprovechar todas las cone-
xiones posibles, la generosidad de los demás 
al abrir las tranqueras de su empresa para ace-
lerar el aprendizaje y minimizar errores. “No se 
trata sólo de sentarnos y contar las amarguras 
que estamos atravesando sino también de dis-
frutar buenos momentos construyendo juntos. 
Porque de esa evolución personal, nos nutri-
mos mutuamente”, enfatiza.

De cara al futuro, las expectativas del CREA 
son grandes. Además de afianzarse como gru-
po, aspiran a integrarse a esa red mucho más 
amplia que es la del Movimiento. “Hay mucha 
tela para cortar”, asegura Rosario.
Por el lado de la región, procuraremos seguir re-
corriendo el camino iniciado con este proyecto. 
“Con el CREA Abasto obtuvimos un muy buen 
resultado. El valor del camino recorrido está en 
el aprendizaje y en el convencimiento de que 
hay que hacer acciones para crecer, ya que no 
es algo que venga solo. Creo que esta deter-
minación ha dado sus frutos”, enfatiza Pilar 
Laurel, mientras destaca el propio aprendizaje 
en este proceso. “Rompimos paradigmas, nos 
animamos a hacer cosas nuevas y diferentes, 
y eso nos hizo derribar prejuicios y llevarnos 
más de una sorpresa. Por ejemplo, que el Mo-
vimiento no se conoce en todos lados, aún hay 
margen para trabajar y potencial para seguir 
creciendo”. 
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Ya finalizó la cosecha argentina de girasol con 
la recolección de 3,9 millones de toneladas y un 
rendimiento promedio nacional de 19,9 qq/ha, 
una cifra muy aceptable en función del desas-
tre climático ocurrido en 2022/23 (gráfico 1).
Luego de un inicio de la temporada comercial 
muy trabado, donde los precios en el mercado 
disponible claramente no entusiasmaban a la 
mayor parte de los productores, la introducción 
del régimen cambiario especial del “dólar gira-
sol” logró acelerar las ventas.
“No fue nada fácil para la cadena del girasol 
participar del dólar agro, porque se trata de un 
producto que tiene un componente local muy 
importante, afortunadamente se logró una re-
solución favorable que permitió impulsar la 
comercialización”, explica Juan Martín Salas 
Oyarzun, integrante del CREA La Vía (región 
Oeste), designado recientemente como pre-
sidente de la Asociación Argentina de Girasol 
(Asagir).
Sin embargo, al momento de analizar las pers-
pectivas del cultivo para la próxima campaña 
2023/24, la situación es bastante diferente a 
la presente un año atrás, cuando no era difícil 
advertir que el girasol mostraba un escenario 
auspicioso.
“El mercado internacional de aceites vegetales 
en general, y el del girasol en particular, no luce 
favorable, con precios que son mucho menores 
a los presentes un año atrás”, apunta Martín.
“A pesar del conflicto bélico que se registra en 
el Mar Negro, Ucrania sigue produciendo gran-
des cantidades de girasol que se exportan a la 
Unión Europea a través de barcazas, camiones 
y ferrocarril, y a los mercados asiáticos a través 

Girasol: un cultivo clave 
más allá de la coyuntura
El testimonio de Juan Martín Salas, presidente de Asagir.

de barcos en el marco de un corredor granario 
acordado con Rusia, Turquía y Naciones Uni-
das”, añade.
Recientemente, la Comisión Europea informó 
que la exportación de una serie de productos 
–entre los cuales se incluye al girasol– origina-
rios de Ucrania no pueden ser comercializadas 
en Bulgaria, Hungría, Polonia, Rumania y Eslo-
vaquia hasta el próximo 5 de junio, aunque ese 
plazo podría ser extendido.
Esto es así porque, el año pasado, luego de la 
invasión de Ucrania por parte de Rusia, la Co-
misión Europea eliminó aranceles aduaneros y 
cuotas de importación para los productos agrí-
colas ucranianos con el propósito de ayudar al 
país. Sin embargo, esas facilidades, junto con 
la enorme caída del valor FOB de los productos 
agroindustriales ucranianos, “inundó” el mer-
cado de las naciones vecinas de Ucrania con 
granos mucho más baratos, algo que provocó 
malestar entre los productores de las naciones 
europeas vecinas a Ucrania. 
“Las expectativas de siembra de girasol pa-
ra este año en Rusia y Ucrania son crecientes 
y, si bien está el factor climático de por medio, 
en principio ese dato no permite avizorar un 
escenario alcista de precios en el ámbito inter-
nacional”, remarca el empresario CREA.
En términos estructurales, el consumo del pro-
ducto en los mercados europeos y asiáticos 
–fundamentalmente India– seguiría firme, lo 
que constituye una buena señal, aunque la ca-
pacidad de consumo del producto es limitada 
en caso de producirse un crecimiento excesivo 
de la oferta de la oleaginosa, dado que, a diferen-
cia de lo que sucede con el aceite de soja, en el 



caso del girasol este commodity no tiene un do-
ble uso alimenticio y energético (biodiésel).
“El principal factor de cambio que podría es-
perarse para el cultivo en la próxima campaña 
provendría del mercado interno con un nuevo 
escenario para el cultivo”, remarca Martín.
Vale recordar que las ventas externas de acei-
te de girasol están gravadas con un derecho 
de exportación del 7% del valor FOB, el cual es 
determinado diariamente por la Secretaría de 
Agricultura, Ganadería y Pesca de la Nación.
Adicionalmente, el precio mayorista del girasol 
en botellas de hasta tres litros comercializado 
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en el mercado interno se encuentra regulado 
por la Secretaría de Comercio y es parcialmente 
compensado por los aportes de un fideicomiso 
que se nutre de una proporción de las exporta-
ciones declaradas de semilla de soja y girasol, 
harina de soja y pellets de girasol.
“En la actualidad es complejo calcular la ca-
pacidad teórica de pago de la industria 
aceitera procesadora de girasol debido a la im-
plementación de tantas intervenciones oficiales 
cruzadas”, señala Martín.
“Si en 2023/24 lográsemos tener en la Argentina 
una superficie similar a la lograda en el ciclo pre-
vio, eso podría considerarse un logro importante 
en la actual coyuntura”, agrega.
Si bien en la actualidad resulta difícil proyectar el 
negocio con miras al ciclo 2023/24, la realidad 
es que, en función de la experiencia histórica re-
ciente, se trata de un cultivo que conviene tener 
en carpeta para aprovechar las oportunidades 
comerciales que puedan presentarse.
“En el ámbito de Asagir, más allá de la coyuntura, 
existe el desafío de lograr que este cultivo, que 
no recibe tanta inversión privada como la soja, 
pueda mantener un nivel de competitividad ópti-
mo en términos de tecnología, tanto de insumos 
como de procesos”, resume Martín.

En la actualidad resulta difícil proyectar el negocio con miras al ciclo 2023/24, pero en función de la experiencia histórica 
reciente, se trata de un cultivo que conviene tener en carpeta para aprovechar posibles oportunidades comerciales.
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Impacto integral de una
fertilización intensiva
Un trabajo científico de largo plazo realizados por la región CREA Oeste.

La adopción sistemática de estrategias de 
fertilización intensiva permitiría maximizar be-
neficios económicos con bajo riesgo respecto 
de la aplicación tradicional de nutrientes. Tal es 
la conclusión a la que arribó un estudio de largo 
plazo emprendido por la región CREA Oeste.

El trabajo, presentado en el Simposio Fertili-
zar 2023 por Diego Rotili, coordinador técnico 
agrícola de la región, realizó siete experimen-
tos entre 2014 y 2020 en la sección noroeste 
de la Cuenca del Salado en la Pampa Interior 
(gráfico 1).
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Las experiencias, llevadas cabo en campos de 
productores pertenecientes a la red CREA, se es-
tablecieron en manejos con agricultura continua 
en siembra directa durante al menos 15 años. 
Aunque todos los suelos eran Hapludoles o Ha-
plustoles con alto contenido de arena, los sitios 
contaron con características físicas y químicas 
diferenciales. En todos ellos la profundidad del 
nivel freático siempre estuvo dentro del rango de 
valores en que se minimiza el estrés hídrico y se 
maximiza el potencial de rendimiento limitado 
por agua para soja, trigo y maíz.
Se estableció una rotación de cultivos típica 
a nivel regional consistente en soja-trigo/soja 
de segunda-maíz durante dos ciclos (tres años 
por ciclo) desde la campaña 2014/15 hasta la 
2019/20. Todos los experimentos se realizaron 
utilizando la tecnología aplicada por los em-
presarios CREA en términos de maquinaria, 
protección y manejo de cultivos. Las semillas de 
soja se inocularon con Bradirhyzobium japonicum.
Los tratamientos ensayados fueron los si-
guientes: 

Típico (TYP). Se trata del esquema de ferti-
lización regional estándar en el momento en que 
se establecieron los experimentos con dosis re-
gulares de nitrógeno (N) y fósforo (P) en trigo y 
maíz y sin fertilización de cultivos de soja. 

Suficiencia (SUFF). Este tratamiento siguió 
los modelos utilizados en el percentil 20 superior 
de los lotes de empresarios CREA de la región 
en términos de rendimiento de cada cultivo. El 
manejo se definió principalmente a partir de los 
resultados de la experimentación local previa de 
los empresarios de la zona e incluyó dosis más 
altas de nitrógeno y fósforo para trigo y maíz su-
madas a una fertilización con fósforo de soja. 

Suficiencia+S (SUFF+S). Incluyó las mis-
mas dosis de nitrógeno y fósforo que SUFF, pero 
con fertilización azufrada en trigo, maíz y soja.

Intensificado (INT). Este tratamiento conside-
ró un programa de fertilización balanceado y 
de dosis intensiva, con dosis de nitrógeno aún 
más altas para asegurar la maximización de los 
rendimientos de trigo y maíz, con elevada dispo-
nibilidad de azufre y dosis de fósforo elevadas 
después, con un criterio general de reposición 

y reconstrucción de fósforo. Cabe señalar que 
esta reposición y reconstrucción no se siguie-
ron estrictamente mediante la estimación de 
los rendimientos de cada cultivo y la extracción 
de nutrientes, sino que se estimó a partir de la 
extracción de los cultivos que alcanzaron los 
rendimientos máximos (el 20% superior) en los 
lotes de los productores y se corroboró con la 
información local a partir de experimentos de la 
región CREA Oeste y concentraciones típicas de 
nutrientes sobre la base de criterios del Interna-
tional Plant Nutrition Institute (IPNI, 2013). Este 
tratamiento también incluyó la fertilización con 
fósforo de los cultivos de soja y su fertilización 
con azufre a las mismas dosis que el tratamien-
to SUFF+S. 
En resumen: el principal nutriente incrementado 
en todos los cultivos al pasar de TYP a SUFF fue 
fósforo (también nitrógeno en trigo y maíz); de 
SUFF a SUFF+S fue azufre, y de SUFF+S a INT 



fue fósforo (también nitrógeno en trigo y maíz). 
La soja de segunda no fue fertilizada a la siem-
bra, siguiendo prácticas típicas de la región en 
las que el suelo se fertiliza con azufre y/o fós-
foro a la siembra del cultivo de trigo en una 
secuencia trigo/soja de segunda.
Las fuentes de fertilizantes fueron: urea (46N-0P-
0K-0S), fosfato monoamónico (12N-52P-0K-0S), 
superfosfato triple (0N-46P-0K-0S) y sulfato de 
calcio (0N-0P-OK-23.5S). Dichas fuentes se 
mezclaron previo a la fertilización para obtener 
la concentración de nutrientes deseada en cada 
tratamiento. Los fertilizantes fueron incorpo-
rados inmediatamente antes de la siembra de 
cada cultivo utilizando la máquina sembradora 
del productor.
Los precios mensuales de granos y fertilizantes 
desde octubre de 2012 hasta octubre de 2022 
se obtuvieron de Agroseries CREA, que resume 
los precios promedio de los principales provee-
dores de fertilizantes y compradores de granos 
de la Argentina. 
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Para estimar el precio de cada nutriente se 
consideraron los fertilizantes nitrógeno, fós-
foro y azufre más utilizados en el país (urea, 
fosfato monoamónico y sulfato de calcio). 
Los impuestos a la exportación (retenciones) 
se descontaron del precio de cada grano para 
reflejar el precio de venta real para los produc-
tores. En promedio, para la soja, el trigo y el 
maíz las retenciones representaron aproxima-
damente el 20% del precio del grano durante el 
período considerado.
El beneficio adicional de cada tratamiento fren-
te a la franja ZERO se calculó como el beneficio 
adicional promedio de todos los cultivos a lo 
largo de los dos ciclos de rotación. En cada cul-
tivo se calculó el ingreso adicional para cada 
parcela como la diferencia de rendimiento por 
hectárea versus la franja ZERO multiplicada 
por el precio promedio del grano, mientras que 
el costo adicional se calculó como la masa de 
nutrientes aplicada por hectárea multiplicada 
por el costo promedio de los nutrientes. 
Se estimó la ganancia adicional promedio de ca-
da tratamiento y se compararon los tratamientos 
mediante un análisis de varianza en cada sitio 
(considerando el diseño de bloques completos al 
azar en cada sitio). También se realizó una com-
paración adicional a nivel regional, considerando 
cada sitio como un bloque y las repeticiones 
dentro de cada sitio como subréplicas. 
Se realizó un análisis de sensibilidad del beneficio 
adicional para cada tratamiento, considerando 
escenarios de valores relativos de precios de 
granos versus precios de fertilizantes en lugar 
de precios promedio.
El tratamiento de fertilización, el sitio y la inte-
racción entre sitio/tratamiento/ciclo explicaron 
la mayor parte de la variación del rendimiento 
en los cultivos. Sin embargo, la influencia rela-
tiva de los factores que explicaron la variación 
del rendimiento difirió entre cultivos (gráfico 2). 
Si bien el tratamiento de fertilización explicó el 
27% de la variación del rendimiento de trigo, su 
influencia sobre el rendimiento fue considera-
blemente menor en el maíz (5%), la soja (6%) 
y la soja de segunda (3%); por el contrario, es-
tos últimos presentaron mayor influencia del 
sitio sobre el rendimiento del cultivo (34% para 
maíz, 61% para soja y 62% para soja de segun-
da) que en el caso del trigo (18%). Finalmente, 
la interacción múltiple sitio/tratamiento/ci-

Cuadro 1. Dosis de nutrientes aplicadas mediante fertilización en cada cultivo 
de dos rotaciones de tres años (soja-trigo/soja de segunda-maíz) para cada 
tratamiento (TYP, SUFF, SUFF+S e INT, más la franja sin fertilizar ZERO) en un 
experimento de seis años de duración (2014/15 a 2019/20) en siete sitios con 
influencia de napa freática en la Cuenca “A” del Salado de la Pampa Interior 
argentina.
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clo fue importante en todos los cultivos, pero 
sobre todo en maíz (50%), seguido del trigo 
(35%) y con menor magnitud para soja y soja 
de segunda (19% y 30% respectivamente). En 
la mayoría de los casos, con algunas excepcio-
nes, los rendimientos fueron mayores para el 
INT y menores para el TYP que para el resto 
de los tratamientos, aunque las diferencias de 
rendimiento entre tratamientos variaron entre 
sitios y ciclos.
En todos los sitios, todas las estrategias de 
fertilización tuvieron beneficios positivos com-
paradas con el testigo no fertilizado (p < 0.001). 
Además, el beneficio económico aumentó a me-
dida que se intensificó la fertilización, aunque 
las diferencias no siempre fueron significativas 
entre tratamientos dentro de los sitios. Sin em-
bargo, en seis de los siete sitios, el beneficio 
económico de SUFF+S fue mayor que el obte-
nido con TYP (p < 0,05) y el mismo efecto fue 
evidente para INT versus TYP (p < 0,01). 
A pesar de evidenciarse una clara tendencia 
que indica mayores beneficios para INT ver-
sus SUFF+S, sólo un sitio presentó diferencias 
significativas entre estos tratamientos (gráfico 
3). Sin embargo, al considerar la escala regio-
nal, el aumento en los niveles de fertilización 
incrementó significativamente el beneficio 
económico, rindiendo hasta 360 dólares por 
hectárea y por año adicionales para INT al 
compararlo con el “control” sin fertilizar, y 187 
dólares por hectárea y por año versus el trata-
miento TYP (gráfico 3).
A pesar de que el beneficio adicional fue sen-
sible a los precios relativos de los cereales y 
los fertilizantes, casi ninguna combinación de 
precios resultó en una respuesta negativa a la 
fertilización. Con precios de granos versus ferti-
lizantes relativamente favorables, e incluso con 
precios elevados, tanto de los granos como de 
los fertilizantes, el beneficio económico aumen-
tó con niveles de fertilización más intensivos.
A pesar de que el beneficio adicional fue sen-
sible a los precios relativos de los cereales y 
los fertilizantes, casi ninguna combinación de 
precios resultó en una respuesta negativa a la 
fertilización. Con precios de granos versus ferti-
lizantes relativamente favorables, e incluso con 
precios elevados, tanto de los granos como de 
los fertilizantes, el beneficio económico aumen-
tó con niveles de fertilización más intensivos.
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Por el contrario, con precios de granos versus 
fertilizantes relativamente desfavorables, en 
general no existieron diferencias, aunque cier-
tas ocasiones los beneficios fueron menores 
con intensidades de fertilización más altas. 
A escala regional, fue evidente el efecto resi-
dual de los tratamientos sobre el rendimiento 
del cultivo de soja subsiguiente a los dos ciclos 
de rotación. Los tratamientos de fertilización 
crecientemente intensivos durante los dos ci-
clos de rotación anteriores se tradujeron en 
mayores rendimientos de la soja subsiguiente, 
ya que el tratamiento INT mostró el rendimien-
to más alto (4,5 Mg/ha), seguido de SUFF+S 
(4,3 Mg/ha), SUFF (4,3 Mg/ha), TYP (3,9 Mg/
ha) y ZERO (3,6 Mg/ha). Aunque el rendimiento 
de soja de SUFF y SUFF+S no fue estadística-
mente diferente de INT, este último tuvo los 
valores de rendimiento de soja más altos en la 
mayoría de los sitios y fue el único tratamiento 
con rendimientos de soja siempre superiores a 
4 Mg/ha (gráfico 4).
En las condiciones evaluadas, el trabajo demos- 
tró que una fertilización equilibrada e intensifica-
da con nitrógeno, azufre y fósforo (INT) aumentó 
los rendimientos y maximizó el beneficio econó-
mico para las empresas de la región CREA Oeste.



Se estimó que una adopción masiva de INT por 
parte de los empresarios agrícolas de la zona 
representaría un aumento general del rendi-
miento del 19%, con un beneficio adicional que 
oscilaría entre 356 y 641 millones de dólares 
anuales en comparación con los esquemas de 
fertilización típicos (TYP) (considerando que 
entre el 50% y el 90% de los 3,8 millones de 
hectáreas actuales de tierras de cultivo en el 
área de la Cuenca “A” del Salado están bajo la 
influencia de la napa freática). 
Por otra parte, el análisis de sensibilidad realiza-
do indica que es muy bajo el riesgo económico 
derivado de la adopción de estrategias de ferti-
lización más intensivas en sistemas de cultivo 
con la influencia de la napa freática (gráfico 5).
Tras los resultados de estos experimentos, 
muchos de los empresarios de la región CREA 
Oeste han adoptado estrategias de fertiliza-
ción más equilibradas. En comparación con el 
inicio de este experimento de mediano plazo, 
la fertilización con azufre (SUFF+S) en sus cul-
tivos aumentó del 6 al 60% del área regional, 
mientras que la reposición de fósforo (INT) au-
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mentó del 1 al 10% del área (datos basados en 
encuestas realizadas en los años 2014 y 2020 
en establecimientos que cubren aproximada-
mente 150.000 hectáreas).
Es importante resaltar, por último, que todos 
los sitios estudiados tuvieron la influencia de 
la napa freática, lo que permitió reducir las li-
mitaciones de agua y aumentar el rendimiento 
potencial con condiciones de precipitaciones 
inferiores a las normales, por lo que es necesa-
rio establecer recaudos al momento de intentar 
extrapolar las conclusiones del trabajo a otras 
zonas productivas.
El trabajo, publicado en las Actas del 16 Con-
greso Fertilidad de Fertilizar AC, fue realizado 
por Diego Rotili (Fauba/CONICET/CREA), San-
tiago Álvarez Prado (IICAR-CONICET), Agustín 
Barattini (CREA), Ignacio Lamattina (CREA) 
Matías Saks (Bunge Argentina), Marcos Gre-
gorini (Nutrien Ag Solutions Argentina) y José 
Francisco Andrade (Fauba/CONICET).

El documento completo puede verse en Conteni-
doscrea.org.ar
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Primera aproximación a una nueva red de 
ensayos CREA.

El impacto de la
agricultura por 
ambientes

En el ciclo 2021/22 CREA y Aceitera General Deheza (AGD) iniciaron 
un proyecto conjunto con el propósito de analizar la contribución de la 
adopción de tecnologías de diagnóstico y gestión variable de densidad 
y fertilización sobre el rendimiento y resultado económico de la pro-
ducción de maíz, soja y girasol en los sistemas agrícolas de distintas 
regiones del país.
Así es como en lotes que presentan variabilidad ambiental se implemen-
taron módulos de alrededor de 80 hectáreas, en los cuales se realizaron 
franjas de manejo fijo y variable. La metodología para realizar ambien-
taciones se sustentó en el mapeo de electroconductividad, altimetría 
y análisis de suelos, de manera tal de generar prescripciones agronó-
micas diseñadas en función del potencial asignado a cada ambiente.
Durante el primer año, las experiencias en maíz temprano se llevaron a 
cabo en las regiones CREA Sudeste y Norte de Buenos Aires, mientras 
que las de maíz tardío se implementaron en Mar y Sierras, Oeste Areno-
so, Córdoba Norte y NOA. También se desarrolló un módulo de girasol 
en Mar y Sierras y otro de soja en NOA.
“Ya tenemos los primeros resultados del ciclo 2021/22, y 2022/23 nos 
encontramos atravesando la segunda campaña del proyecto, con las 
particulares condiciones climáticas registradas en ambos períodos”, 
explica José “Beto” Micheloud, integrante del área de Investigación y 
Desarrollo de CREA y coordinador técnico del proyecto.
“En la actual campaña tenemos en marcha ocho módulos, todos de 
maíz tardío. A medida que pasen los años, la información generada se 
irá robusteciendo en función de las distintas situaciones experimenta-
das”, añade.
Por ejemplo, en un módulo realizado en la localidad bonaerense de 
Ayacucho (Sudeste) se realizó una ambientación en base a la conducti-
vidad eléctrica medida en los primeros 30 centímetros de profundidad, 
la altimetría y los rendimientos históricos logrados en los distintos sec-
tores del lote.
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 Posteriormente se realizó una siembra de maíz 
temprano con densidad variable y franjas “tes-
tigo” con densidad fija a modo comparativo. En 
los mejores ambientes la densidad promedio 
empleada con manejo variable fue de 6,2 semi-
llas/metro cuadrado, mientras que en los peores 
se ubicó en 5,6 semillas/metro cuadrado. 
“En los ambientes definidos como de mayor 
potencial el rinde promedio con manejo varia-
ble fue de 7645 kg/ha, similar al logrado con los 
tratamientos de manejo fijo que permitieron 
obtener los mayores rendimientos o inclusive 
algo por debajo, si se compara con la mayor 
densidad en manejo fijo, aunque el gasto en 
semillas con manejo variable resultó menor”, 
señala el técnico CREA.
“En tanto, en los peores ambientes el rinde pro-
medio logrado con densidad variable fue de 
7082 kg/ha, similar al obtenido con una den-
sidad fija de 5 semillas/metro cuadrado (7026 
kg/ha), pero superior al rendimiento logrado 
con cualquiera de las otras densidades eva-
luadas en manejo fijo. De todas maneras, lo 
relevante sería realizar la comparación con la 
densidad que hubiera utilizado el productor”, 
apunta (ver gráfico y cuadro 1).
“Es importante contar con ensayos siste-
máticos de la denominada agricultura de 
precisión para poder evaluar cuáles son las 
situaciones en las cuales aporta más valor”, 
resume José.

Cuadro 1. Rendimiento de maíz temprano e Ingreso – Costo Marginal en u$s/
ha en mejores y peores ambientes caracterizados con diferentes situaciones 
de densidad fija versus variable. Ayacucho (Sudeste). Campaña 2021/22. CREA
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Datos del 1 al 5 de Mayo. Precios de referencia de insumos agropecuarios sin IVA y sin fletes, excepto combustibles.
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Interrogante 
El escenario más probable en el presente año 2023, con casi la mitad del 
tramo recorrido, es una faena muy elevada del orden de los 14 millones de 
cabezas y exportaciones por más de 908.000 toneladas res con hueso. A 
pesar de semejantes números, el stock bovino argentino lograría crecer en 
más de un 1% en términos interanuales, gracias a las mejoras de manejo 
implementadas en la cría, que permitieron lograr una relación ternero/vaca 
del 66% en un contexto climático desafiante. Tales proyecciones fueron 
mostradas en la Primera Actualización 2023 del Outlook Ganadero CREA.
La necesidad de ajustar la carga animal ante la disminución de la disponibi-
lidad de forraje promovió un aumento considerable de la oferta de hacienda 
que se puede apreciar en el incremento de la faena bovina, especialmente el 
de marzo y en la categoría vacas.
En el primer cuatrimestre de 2023 la cantidad de hembras faenadas registró 
el nivel más elevado desde 2008 y 2009, período en el cual –tal como sucedió 
en 2022/23– la ganadería resultó afectada por un severo desastre climático.
Gracias a los certeros pronósticos, que anticiparon el advenimiento de una 
campaña marcada por restricciones hídricas, muchos empresarios gana-
deros procedieron a realizar destetes precoces.
Una parte importante de la hacienda retirada de los campos se encerró, tal 
como muestran las estadísticas de la Cámara Argentina de Feedlot (CAF), 
que integra a los principales corrales del país que ofrecen servicios de ho-
telería. De igual forma los datos de movimiento de hacienda con destino a 
corral reportados por SENASA también muestran un registro elevado.
Constituye un verdadero interrogante qué podría llegar a suceder con 
los precios de la hacienda cuando los animales encerrados comiencen a 
ingresar al mercado. Ante esta incertidumbre, algunos empresarios se 
están preparando financieramente para evitar ventas en caso de un “bajón” 
pronunciado de precios.






