CLIENTES Y PROVEEDORES ANALIZAN EL MERCADO EN 2005

TECHNOLOG

TECNOLOGIA PARA EJECUTIVOS

200

Horacio Busanello
CEO de Syngenta Agro

TECNOLOGIA EN PYMES

Cuales son los obstaculos a la hora de invertir en [T Julio Barbaro, titular del COMFER, responde acerca de
Los desafios: capacitacion y orientacion al negocio la renovacion por 10 anos de la licencia del Canal 11.




Horacio Busanello,
CEO de Syngenta Agro







0 DTN 0 06 DS
HACGIA UNA MISMA META.

MARIA SOLEDAD DE LOS REYES,
gerente de Marketing Directo de Syngenta Agro.

millones al afio, de los cuales U$S 120 corresponden a la
Argentina— y su gerente de Marketing, Leopoldo Cid,
habian viajado hasta la casa matriz para intentar hacerse
con un fondo que la compania asigna a proyectos espe-
ciales. No era la primera vez que el ejecutivo pedia recur-
sos adicionales para invertir en tecnologia. Pocos meses
atrds, habia logrado un desembolso de U$5 200.000
para implementar localmente el Business Warehouse de
SAF, antes de que la comparifa contara con esa herra-
mienta a nivel regional. El proyecto se convirtia en el
caso piloto {ver "Cambio de planes™).

Especialista en Finanzas, el CEQ admite que su conoci-
miento del drea le da cierta ventaja en la venta de proyec-
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tos. “Es importante presentar los casos desde un punto de
vista estratégico y de marketing, pero también es clave la
perspectiva financiera —seflala—, El proyecto se debe
proponer en el contexto del mercado en que se opera, que
£n nuestro caso es muy dindmico; hay que demostrar los
beneficios adicionales y fijarse objetivos agresivos.”

Pero con el compromiso para obtener recursos no es
suficiente. “5i una estrategia de CEM no esta claramen-
te defimida y respaldada desde la direccién general,
siempre es desplazada por otras pricridades”, resume



Maria Soledad de los Reyes, gerente de Marketing

) de Syngenta Agro. En este caso, afortunada
la regla no se cumplio. El rol del gerente durante la ges-
tion del proyecto fue central para que esto sucedicra

“EL CEO IDENTIFICA RAP,

IDAMENTE
EME.EgT S QUE A Rﬁ%

. TIENE
FUERTE DE LA INDUSTRIA.”

ANDREA BARON, gerente de Sistemas Latinoamérica
Sur de Syngenta Agro.

“Definio los objetivos, los mantuvo en todo momento y,
con mucha comunicacion, alined a la gente hacia una
misma meta”, completa la ejecutiva.

iCdmo logrd el CEO involucrar al 70 por ciento de
sus empleados en una iniciativa de tecnologia? “Es
s6lo un proyecto de negocios, donde los sistemas son
un soporte fundamental”, aclara Busanello

COMPLEMENTAR FINANZAS ¥ TECNOLOGIA

Aunque dice que jamas realizé un asiento contable, Ho-
racio Busanello es contador publico de la Universidad de
Buenos Aires, con un posgrado en Marketing de la Uni-

versidad de Columbia (Estados Unidos) y un curso de

formacidn gerencial en el INSEAD (Francia). Su primer

trabajo fue de analista de crédito en la ex sidenirgica es-

tatal SOMISA, donde estuvo dos anos. Algo mas prolon-

no. Alli

ocupd cargos gerenciales y liderd procesos de fusiones
3 ar a la direccion regional de Finanzas

gada, de quince aros, fue su est

Rodolfo Gonzilez, director de Recursos Humanos para
Latinoamérica de Monsanto, tuvo que firmar el aleja-
miento de Busanello de esta compariia en 1998, moti-
bilidad de de-

sarrollarse en el exterior. Asf, con una asignacicn en In-

vado por un cambio de carrera y la

glaterra comenzaba la carrera de Busanello en el labo-
ratoric Zeneca, como gerente de Latinoamérica Norte
“Era uno de los mejores directivos que tenfamos en ese
momento; ademas de su conocimiento financiero habia

ndinid en paging 40)
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demostrado una gran vision y capacidad para adminis-
trar el negocio”, recuerda Gonzilez. Y agrega: “Su estilo
de gestitn es muy orentado a resultados, pero involucra
a la gente. Tiene mucha iniciativa, liderazgo y capacidad
para relacionarse con los demas; siempre estuvo par-
ticipando en proyectos que implicaban el uso de la
tecnologia, como la implementacion de un nuevo
programa pata finanzas o la sistematizacion del drea
comercial”, concluye Rodolfo Gonzilez.

Otro ex colega de Monsanto, Juan José Ameghino,
gerente regional Hispanoamérica de la quimica Solu-
tia, tiene una opinicén similar. A su juicio, Busanello
es un ejecutivo abierto a los cambios y que desarro-
llé una vision global de los negocios. “Al haberse de-
sempefiado en dreas tan diferentes como Marketing,
Ventas, Finanzas y Joint Ventures, es muy dindmico y
tiene una perspectiva amplia. En los momentos mas
dificiles de la empresa [ue un lider en traer solucio-
nes", precisa Ameghinn.

Antes de ser director de Syngenta Agro, luego de la fu-

sion de Zeneca con Novartis en el afio 2000, Busane-
llo fue por tres anos gerente de Finanzas para Latinoa-
mérica de la empresa resultante de la union, donde
formé parte de la redefinicion de la estrategia comer-
cial que hoy estd aplicando en la Argentina,

La tecnologia ya formaba parte de su agenda. Para Andrea
Bardn, gerente de Sistemas Latincamérica Sur de Syngen-
ta Agro, el CEO es muy exigente con el compromiso de
los plazos y de la actitud hacia el trabajo. “Camina mu
cho por la empresa y tiene un estilo de comunicacién
informal, que le permite percibir el dia a dia —dice—.
Cuando analizamos proyectos tiene criterio: rapida-
mente identifica los elementos que agregan valor, por-
que tiene un conocimiento fuerte de la industria.”

HACER La DIFERENCIA

La nueva estrategia de Syngenta —comercializar
ofertas de valor agregado y segmentadas por tipo de
productor a través de su red de distribucion— se
pusc en marcha en 2003, cuando el agro brillaba
como la estrella del modelo econémico y la empre-
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sa habia finalizado su reestructuracion. “Con esta
modalidad, en 2004 vendimos USS 10 millones adi-
cionales”, se enorgullece el CEQ. “Concretamos ne-
gocios con productores a los que antes no llegaba-
mos y vendimos mds a clientes existentes”.

El proyecto —que conto con ¢l servicio de consultoria
de Ernst & Young— se sustenta en tres wecnologias cla-
ve: el CRM de Pivotal (heredado de Novartis), el contact
ceniter de Interactive Intelligence, que se puso en marcha
en diciembre pasadoe y una extranet para distribuidores
desarrollada sobre plataforma Click Commerce, que co-
mienza a funcionar en abril. La iniciativa concluird este

DE LOS SISTEMAS AL CAMPO
LA TECNOLOGIA DE SYNGENTA AGRO
Presupuesto anual de Sistemas: $ 3.2 millones,
SOFTWARE
SAP R3 4.7 1, SAP Business Warehouse 3.0.8, SAP Cockpit SEM,
Pivotal 5, BIT (administraciGn de contratos de granos). '

£,

Servidores: 75 equipos locales HP modelos
ML 580, 380, 360, 530, 570, HP Blade bl 10,
Estaciones de trabajo: 180 deskiops HP
modelo DCT100. .
Notebooks: 70 HP NCAD10 y NCBOOD. {
Frame relay, ISDN y ADSL: Telecom Argentina y British Telecom,
Telefonia fija: Telecom Argentina, i
Telefonia mdvil: Personal y Unifdn,

=

ano con la implementacion —a cargo de Syngenta
Agro— de licencias Pivotal para la red de distribuidores,
con ¢l propésito de compartir bases de datos v operar en
forma mas integrada con el canal de comercializacion.

El afo pasado, la empresa migro de Pivotal Relationship
90 a Pivotal 5 —actualizacion que permitié integrarlo al
contact centér—, que corre sobre un conjunto de servi-
dores HP 570 con base de datos SQL 2000 y sistema ope-
rativo Windows, El CRM (modulos Ventas, Marketing
y Atencién al Cliente), que tiene cien licencias, estd inte-
grado a la solucidn de contact center, Customer Interac-
tive Center V2.2, que tiene siete posiciones y corre
sobre dos servidores HP ML 380 y 360. Desde alli se
reciben consultas técnicas —de productores y distri-



buidores— y se disparan las camparias comerciales.
Para el CEQ, la tecnologia es tanto o mis importante
que una planta industrial. “Hoy el negocio es tan com-
plejo que, si no administro los procesos con un sopaor-
te tecriologico que funcione bien y ripido, es imposi-
ble incrementar las ventas”, define. Contar con un
CRM le permite desarrollar su estrategia de acerca-
mienta al productor. “Es lo que marca la diferencia en-
tre crecer como el promedio o por encima de la me-
dia", precisa Busanello. “Pero involucrarse en un pro-
yecto de este tipo requiere mucho compromiso —
aflade—. 5i se realiza en forma profesional, es preci-
so demostrar que funciona con indicadores. Por eso,
desarrollamos indicadores histdricos y financieros,
gue revisamos en forma mensual, trimestral y semes-
tral, y dos veces al afio los mostramos a la regicn.”

EMMM&M;HW@.MEMW#MMH&
;  calentaban al calor del proyecto CRM, se desamoliaba |a integracion regional de la plataforma SAP
f /'3, cuyos servidares estan alojados en Brasil mediante acceso en forma remota. La implementa-
. cifn, que se prolongd durante veinte meses y demandd una inversién de USS 3,5 millones, concly-
' ¥ en & mes de febrero con |a salida en produccidn de los dos ditimos paises: Chile y Guatemala.
Bl capitulo argentino demandd USS 180.000 adicionales para enlaces y desamolio de interfases, “El
$  equipo de trabajo fue muy amplio, porque se migraron todos los procesos de a compaiiia”, sostie-
e Andrea Bardn, que lider también Ia migracitn de Chile, que operaba con el sistema BRCS.
A pesar de ser un proyecto regional, el respaldo local de Busanello fue clave en la asignacidn
thhmummammamhm
_WHWHM recuerda Baron.
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UN camMBIO CULTURAL

Para la implementacion del sistema, que antes se em-
pleaba sé6lo para la toma de pedides y hoy almacena
una base de datos de 15.000 productores, se llevaron
adelante multiples tareas de mediano y largo plazo:
analisis y segmentacidn de la cartera de clientes; rede-
finicién y documentacién de procesos; generacion de
nuevas estrategias y campanas comerciales; capacita-
cion a distribuidores y vendedores que trabajan en
forma remota; customizacion de la herramienta al ne-
gocio de Syngenta Agro.

En diciembre pasado, se puso en marcha el nuevo
modelo operativo del Contact Center (llamado Cen-
tro de Agrosoluciones), orientado a aumentar la efi-
ciencia de contacto y a profesionalizar la medicion de
las acciones. Por ese medio ya se enviaron 50.000
mailings informativos, 20.000 cartas con promocio-
nes y se efectuaron 30.000 campanias salientes. Has-
ta el momento, el 50 por-ciento de los distribuidores

(59- B2) 908-3000

URUDATA
(59-82) 419 6457 6161

ARANDA ARGENTINA
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adhirid a la estrategia comercial, compartiendo in-
formacion y bases de datos con la empresa

Para Marfa Soledad de los Reyes, el respaldo del CEO
garantizé la continuidad del proceso. “Es la tnica ma-

nera de que los proyectos avancen y se terminen”, re-

Objetive: Implementar nueva estrategia comercial.
Tecnologia clave: Pivotal, Customer Interactive Center ﬂu
Interactive Intelligence y Click Commerce.
Lider de Proyecto: Maria Soledad de los Reyes, m
ammu&mm

. Ilrllquln-i:: U$5 440.000.

I.#’md

* Andlisis y programacion: USS 235,000,
- * Project Management Office: USS 153.000.
= Business & Business Process Consulting: USS 115000,
E « Contact Center: USS 143,000,

Objetivo: Obtener indicadores de gestion.
Inversién: USS 200.000 {hardware y software).

sume. “Durante las reuniones reflota los temas que
siempre fuerom priotitarios, puso a disposicion los

recursos y armo la estrucrura”, afirma,

Con ella coincide Mariana Hiba, gerente de Proyecto
de CMT Pivotal, que prestd su servicio de consultoria.
“En las empresas, las herramientas de CRM corren el
riesgo de quedar relegadas por otros proyectos v, ade-
mis, generan un cambio cultural. Por eso es critico el
respaldo y compromiso del director general”,
Roberto Fraga, lider del drea Business Risk Services
de Ernst & Young, que estuvo a cargo del monito-
reo del proyecto, asegura que el CEO es "un agente
de cambio™ Y recuerda que “presentd una vision
muy clara acerca de cudl era el estado que deseaba
para la empresa y se ocupd de rransmitirlo y de
comprometer a toda la organizacién”.

Como lider de la compania, Busanello dice que su rol
consistié en “dar el ejemplo, por eso alenté a la par-

sostiene,
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ticipacién y me ocupé de generar las condiciones pa-
ra que el trabajo funcione y mostrar que se pueden

hacer cosas de una manera diferente”. Y su tarea no
resultaba sencilla, en un contexto de cambio, pues
“cuando se viene de una reestructuracién y achique,

es dilicil lograr el compromiso en otro proyecto y
convencer de que es posible hacerlo”.

INTEGRAR AL CANAL

El desarrollo de la extranet es otra pieza de la estrategia
comercial, ya que permitird operar en forma integrada
con los distribuidores. “Para nosotros es fundamental
acceder en forma online a la informacion sobre el stock
de nuestros canales de venta”, explica el CEO,

"Antes tenfamos una extranet bastante bdsica, pero la
demanda de los distribuidores v las perspectivas de cre-
cimiento nos decidieron a mejorarla, simplificar algu-
nas transacciones y brindar informacién en linea”, sefia-
la Andrea Baron, gerente de Sistemas. Ademds de las
pruebas piloto con los distribuidores, para testear la
herramienta, el proyecto incluyo la capacitacion a pro-
gramadores, porque el producto no tiene representan-
tes locales y acuerdos de servicio con Estados Unidos,
donde estan alojados los servidores de acceso.

La solucién, que almacena informacidn de SAP —el
sistema que administra los contratos de granos—, co-
rre en servidores Hewlett-Packard con base de datos
SQL y permite realizar varias operaciones: consultas
de cuenta corriente; informacion sobre contratos de
granos y operaciones con cereales; visualizacién de
facturas, y efectuar v acceder al estado de pedidos.

Al cabo de cuatro anos de operaciones, Syngenta Agro
recurrio a la tecniologia para crecer en un mercado que
estd en alza. Y su CEOQ, Horacio Busanello, impulsé
un proyecto de IT que sumd a més de la mitad de sus
empleados. “Cuando presentamos los objetives de
ventas para 2004 habia cierto escepricismo, pero
cuando planteamos los de este afio, nadie dijo nada
—se entusiasma—. Esta es una industria ciclica y nos
tocd una era de crecimiento, Eso también se entendis;
teniamos que aprovechar este momento.” B



Con el ojo en el campo

Syngenta Agro paso de facturar U$SS 40 millones en 2001 a los U$S 120 millones actuales,
gracias a und estrategia que permitic acompanar el crecimiento del campo en la Argentina.

ilenio, cuando el Y2K dejaba de hacer
lar a las dreas de Sistemas y los escandalos conta-
s comenzaban a manchar el nombre de las —has-
ento prestigiosas empresas, Syngenta surgia
las fusiones como consecuencia de la
laboratorios: el drea de semillas y agro-
Novartis y la division de agrogquimicos
de Zeneca. Un afio mis tarde, en 2001, se hacia la fu-
sitin local de la compafiia que a nivel global hoy fac-
mura U$S 6.600 millones y emplea a 19.000 persanas.
La empresa, con sede en la ciudad de Basilea (Suiza),
dio sus primeros pasos en la Argentina durante los
altimos dias de la Convertibilidad: a la reestructu-
racion fruto de la fusion, le siguieron la recesion,
devaluacion, pesificacion y quiebra de la cadena de
pagos. De hecho, debido a la crisis financiera regio-
nal de 2001, las ventas de la empresa en América
latina cayeron 20 por ciento, Ese afio, a nivel local,
la compariia facturaba U%S 40 millones.
En 2002, Syngenta anuncié una performance similar
en la regidn; sin embargo, en la Argentina sus venias en
agroquimicos crecieron 50 por ciento —de acuerdo
con el balance global de 1a firma—, gracias a la reacti-
vacign ¥y a las exportaciones del sector agricola,
Syngenta estd dividida en dos unidades, con manage-
ment ¥ medelo de negocios independientes: por un
Iado, semillas, que maneja Syngenta Seeds; y, por el
otro, proteccion de cultivos, a través de Syngenta

SYNGENTA AGRO

Iniclo de operaciones: 2001.

Facturacién Argentina: USS 120 millones.

Facturacion Latinoamérica Sur: U$5 170 millones,
Empleados: 160,

Red comerclal; 70 distribuidores,

Productos: Curasemillas, fungicidas, herbicidas, insecticidas.

Agro. En conjunto, para la regidn Latinoameérica Sur
(donde no se incluye a Brasil), ambas unidades de
negocio tienen ingresos por U$5 200 millones.

Syngenta Seeds tiene una planta de procesamiento de
semillas en Venado Tuerto y una estacion experimen-
tal én Santa Isabel, provincia de Santa Fe. Este aiio, la
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empresa anuncid que invertird U$S 500.000 en me-
joras tecnoldgicas para su planta de semillas.

£ ¥
HORACIO BUSANELLD, CEO de Syngenta Agro. &

Syngenta Agro, por su parte, factura U$S 170 millo-
nesen la region (Argentina, Chile, Uruguay, Paraguay
v Bolivia). La empresa opera a través de una red de
70 distribuidores, que aportan el 80 por ciento de
sus ventas. De los 200.000 productores que tiene la
Argentina, la firma apunta a un unlverso de
10.000, que representan el 40 por ciento del drea
agricola del pafs. Aunque tiene cobertura nacional,
la mayor parte de sus negocios —el 80 por clento—
s¢ concretan en la tradicional Pampa Humeda.
“Antes vendiamos productos de bajo valor, principal-
mente herbicidas, y salimos a diversificarnos con pro-
ductos de tratamiento de semillas, insecticidas, herbi-
cidas selectivos y fungicidas. Esto nos permitio tener
un crecimiento sostenido”, completa el CEQ. B



Un paso adelante

En Syngenta optaron por ser el caso piloto del proyecto de data warehouse de SAE, antes que
esperar a que la implementacion regional llegara a la Argentina.

politicas globales no siempre determinan el ritmo de
proyectos locales. O, al menos, vale la pena intentar
dificar el rumbo, si el negocio ast lo pide. Horacio Bu-
llo lo consiguié cuando, a fines de 2003, obuvo
desembolso de USS 200.000 desde la casa matriz
ntar ¢l Business Warehouse de SAP
se estaba desarrollando Ia consolida-
cion regional del sistema de gestion de la empresa, SAP
R/3: Tanto insisti6 en la iniciativa, que la Argentina se
transformd en proyecto piloto y en el primer pais de
América latina de Syngenta en contar con la herra-

mienta, que comenzo a funcionar en marzo de 2004,
Impulsada desde el drea de Finanzas y la Gerencia Ge-
neral, la necesidad estaba clara. “No podiamos esperar
un afio y medio, a que concluyera la integracion regio-
nal, para recién contar con esta herramienta, ni tener a
la empresa sin informacién de gestion. Como la discu-
sion se basaba en que debiamos aguardar y tampoco
era util implementar otro sistema que después {bamos
a tener que desechar, planteamos ser el caso piloto”,
sostiene ¢l CED. Y asi se hizo.

“El objetivo era tener la informacion de gestion disponi-
ble, tmnica y transparente para tocdos —precisa Busanello—,
Ademas, necesitaibamos tener indicadores que midieran
los resultados de la nueva estrategia comercial, poder
analizar a la compania en forma integral y tomar decisio-
nes”. Y agrega: "Contar con un data warehouse es central
para conocer la performance de la empresa. Una vez que
me conozco, recién puedo salir a competic”

Roberto Spadar, director Administrativo Financiero, par-
ticipd de la elaboracion de los indicadores, hasta el mo-
mento de Ventas y Cobranzas. En una segunda etapa, se
avanzard sobre indicadores de “pay roll”, canje de granos
y colocaciones de granos, entre otros. “Esta tecnologia es
clave para la empresa”, define Spadari. “Una vez que dise-
flamos la estrategia, nos permite monitorear en tiempo
real los indicadores de performance y elaborar reportes”,
asegura el ejecutivo, En su opinién, Busanello brinda es-
pacios de participacion a la hora de discutir estrategias v
llevar adelante la gestion. “Fs exigente en coanto a resulta-
dos y crecinnento, pero se ocupa de que las condiciones
estén disponibles: el equipe necesario para trabajar v los
soportes informiticos, financieros y de infrestructura”.
La implementacion del sistema (SAP Business Warehou-
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ROBERTD SPADARI,
director Administrativo Financiero de Syngenta Agro.

s¢ 3.0.8) demando seis meses de trabajo. La herramien-
1a, que corre sobre servidores locales HP modelo ML
580, con base de datos Oracle v tiene sesenta usuarics,
permite tomar decisiones de precios o analizar la renta-
bilidad en una determinada drea geografica.

Segin Andrea Bardn, gerente de sisternas de Syngenta,
ademas de conseguir los recursos para el proyecto, el CEO
también impulsé que toda la organizacidn recurra al data
warehouse como fuente tnica de informacion. “Como
parte del comité ejecutivo regional, es €l quien se sientaa
plantear estos temas y puede definir cuales son los proyec-
tos que pueden esperar los tiempos globales y cuiles no
El no queria un megaprovecto, pero si una herramienta
que pudiera resolver nuestros requerimientos.” =



Campo de batalla

Syngenta Agro no estd sola. Bayer y BASE entre otras multinacionales, pelean por un
mercado de agroquimicos que este afio llegaria a los USS 800 millones.

reado en el que se mueve Syngenta Agro es muy
devaluacion y pesificacion colocaron al
o ung de los mas dindmicos de la econo-
nacional. Particularmente, ¢l afio que comienza
4 marcado por una tension muy fuerte entre los
rurales que exigen al Gobierne una dis-
lus retenciones por exportaciones
Desdle las camaras y gremios rurales se afirma que el sec-
tor es une de los que mas invierte en la Argentina. Un es-
tuclio realizado por el Instituto de Estudios Econdmicas
de la Sociedad Rural Argentina (SRA), asegura que en el
transcurso de esta campana los productores invertiran
LI$5 4.163 millones en concepto de laboreos, semillas,
agroquimicos y fertilizantes. Comparado ¢on la campa-
na anterior, esta cifra representa un crecimiento del 8
por clento. Segun el mismo informe, el valor de la cose-
cha llegaria a 80 millones de toneladas, un récord de
produccion que rondaria los $ 26 000 millones.

En lo que respecta a las semillas, de los U$S 4.163 millo-

DISTRIBUCION DE AGROQUIMICOS
Por cultives (2003) Soja 29%

Barbecho
Quimico
1%

Tabaco, Granos Girasol 7%
almacenados, :
Paroto, Vid, M;LF“;“" iy
Papa, etc.) :
Hortalizas 3% Citricos 2%
Pasturas 3% Frutales 3%

Fuente: CASAFE (Camara Argentina de Sanidad Agropecuaria y Fertilizantes).
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Por Roly Villani

nes que este ano se invertitan en el sector, alrededor de
U35 2.155 millones estaran destinados a la soja, es decir,
un 52 por ciento del total (lo que la mantiene como el
principal cultivo de la Argentina). En tanto, el trigo con-
centra el 23 por ciento de la inversion (USS 972 millones)
y el maiz ¢l 17 por ciento, con U$S 705 millones.

El mercado de agroquimicos no es tan facil de anali-
zar. Los altimos datos de Casafe (Camara de Sanidad
Agropecuaria y Fertilizantes) datan de 2003 y el estu-
dio de la Sociedad Rural no desagrega este rubro. Se-
gin fa Cdmara, la inversion de ese afio en prodictos
coma acaricidas y fungicidas era de U$S 653.8 millo-
nes, un 8,8 por ciento mis que en 2002,

No obstante, en el mismo informe, la SRA estima que
se puede conjeturar que durante esta campafia la in-
version en agroquimicos rondarta los USS 800 millo-
nes. Casafe, por su parte, confirma estas prediceio-
nes, aunque se arriesga a decir que esos niimeros
pueden incluso subir un 10 por ciento mis

HemsiciDas v FuNGICIDAS

A nivel local, las jugadoras mas grandes de] sector
agrogquimico son siete multinacionales: Monsanto,
BASE Bayer, Dow Agrociences, Dupont, Atanor y Syn-
genta. Dentro de este grupo, pese a que tadas compi-
terientre si, cada una fue buscando su foco basado en
la fortaleza de una linea de productos. Por ejemplo,
Mensanto y Atanor lideran la competencia en herbici-
das, en la cual también participa con fuerza Dow Agro-
ciences. Dentro de este apartado, ¢l glilosato represen-
ta mds del 43 por ciento, circunstancia beneficiada por
la importancia creciente de la soja, cuyo cultivo estd
asociado a este herbicida, El del glifosato es un nego-
cio afectado por los commodities importados de Chi-
na, gue tienen un costo significativamente menor
Pero es en el rubro fungicidas donde Syrigenta muestra
su lonaleza y, segin las fuentes consultadas, su lideraz-
g0 La competencia s¢ establece con BASF y Bayer, am-
bas de origen alemén. Es un mercado que no se vio
alectado por la competencia china, y en el cual la roya
de la soja —un hongo que afecta a las plantaciones—
brindd una oportunidad de crecimiento enorme. Atn
sin dates oficiales, las estimaciones indican que ese seg-
mente crecio un 100 por ciento entre 2003 y 2004 =



