UB

UNIVERSIDAD DE BELGRANO

Departamento de Estudios de Posgrado y Educacion Continua

Curso de Posgrado

ADMINISTRACION DE

AGRONEGOCIOS

- 2006 -

Lavalle 485, Ciudad de Buenos Aires - Republica Argentina

Tel/fax 4393-5588/5589 int. 111, 112, 114
e-mail: posgrado@ub.edu.ar




UB

OBJETIVOS

e Definir el sistema de Agronegocios como el conjunto de empresas
(proveedores de insumos, productores agropecuarios, industriales,
mayoristas, minoristas), funciones e instituciones que son necesa-
rios para agregar valor y llevar los productos desde la etapa pri-
maria hasta el consumidor final, ya sea nacional o extranjero.

e Presentar el proceso de formulacion de estrategias de empresas
que integran el sistema de Agronegocios.

e Construir los distintos escenarios en los que las empresas deberan
desarrollar sus actividades a los efectos de identificar las Oportu-
nidades y Amenazas que deberan enfrentar.

e Realizar el diagnéstico interno de las empresas a través de la iden-
tificacion y evaluacién de la Cadena de Valor y aplicar el modelo
del "Resource Theory of the firm™ a los efectos de identificar los
activos y habilidades sobre las que se construiran las ventajas
competitivas.

e Explicitar las estrategias competitivas y de crecimiento, incorpo-
rando también el posible desarrollo de integraciones verticales y/o
alianzas estratégicas.

e Formular planes comerciales de commodities como de productos
diferenciados tanto en sus aspectos estratégicos como operativos.

e Comprender el funcionamiento de los Mercados de Futuros y Op-
ciones, asi como sus funciones en lo referido a la prediccién de
precios y transferencia de riesgos, presentado las estrategias de
cobertura y especulativas mas usadas por los participantes.

e Desarrollar los planes financieros de la empresa desde el analisis
de la situacion, determinacién del punto de equilibrio, evaluacién
de proyectos de inversion y estructura éptima de financiamiento.

e Se trabajara utilizando el método de Casos como entrenamiento
para la elaboracién del Plan de Negocios.

e Elaborar el Plan de Negocios de la empresa como sintesis del Cur-
so.
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DIRIGIDO A

Ingenieros Agronomos, Médicos Veterinarios, Licenciados en Adminis-
tracion, Licenciados en Economia, Contadores Publicos, Licenciados
en Economia o Administracion Agropecuaria, etc. y a todos aquellos
que desarrollen actividades en empresas, instituciones u organizacio-
nes que integran el sistema de Agronegocios.

LUGAR DE ENCUENTROS

Sociedad Rural de Villa Maria

Direccion: Ruta Nacional N°© 9 Km. 563, Villa Maria, Cérdoba.
Tel./Fax: 0353-4531452 / 54

E-mail: sociedadruralvillamaria@arnet.com.ar

MODALIDAD
e Mensual: Clases intensivas, viernes y sabado cada 15 dias.

e Horario de encuentros: viernes de 17 a 22 hs; sabado de 8 a 13
hs. Inicio de actividades 21/07/2006.

PROGRAMA
1. INTRODUCCION A LA ESTRATEGIA EN LOS AGRONEGOCIOS
Objetivos:

Estudiar la forma en que las empresas, que integran el sistema de
Agronegocios, toman decisiones y ejecutan acciones para asegurar su
competitividad y creacion de valor en el largo plazo. El proceso de
formulacion de la estrategia ayuda a las empresas a lograr la cohe-
rencia entre sus objetivos internos, fortalezas, limitaciones con las
oportunidades y desafios que existen en los entornos de los negocios
externos a la empresa. A través de una combinacién de clases y lec-
tura de material, analisis de casos y discusiones entre los participan-
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tes se llegara al desarrollo de las capacidades competitivas criticas
para afrontar la creacién de valor.

Contenidos:
1. Sistema de agronegocios.
Estrategia. Definiciones.
Desempefio. Medidas. Su rol en la estrategia.
Analisis externo.

Analisis interno.
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Las estrategias:
1. Genéricas
2. Crecimiento
3. Diversificaciéon
4. Competitivas
7. Implementacion

8. Tendencias actuales en los Agronegocios

2. ADMINISTRACION RURAL
Objetivos:

Presentar el proceso de planeamiento y gestién de empresas agrope-
cuarias productoras de commodites con énfasis en las posibles alter-
nativas que enfrentan los productores, la estimacién de las rentabili-
dades esperadas de las distintas actividades y la relacidon de los re-
querimientos de las mismas con los recursos, capacidades y habilida-
des de los productores agropecuarios.

Contenidos:

1. El rol y las funciones de la administracién rural. El proceso de
toma de decisiones. La clasificacion de las decisiones.

2. El proceso de planeamiento y las decisiones econdmicas. El
analisis marginal. Las decisiones de: qué producir, cuanto pro-
ducir y como producir.
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3. Los conceptos de costos en Economia. Principios equimargina-
les. Costos de oportunidad. Costos fijos y variables. Economias
de escala y de alcance.

4. Las actividades alternativas y los presupuestos parciales.
Los presupuestos parciales y los margenes brutos como herra-
mienta de planeamiento.

5. El presupuesto de la empresa agropecuaria y el planeamiento
integral. Identificacién de recursos. Coeficientes tecnoldgicos.
Restricciones. Programacion planeada y programacioén lineal.

6. El presupuesto financiero o cash flow. Caracteristicas de los flu-
jos financieros y etapas en su elaboracién. Ejemplos de flujos y
su utilizacidn. Las decisiones de inversion en los flujos financie-
ros.

7. La implementacion del plan empresarial. La organizacién juridi-
ca y legal de la empresa. El capital y el uso del crédito.
El analisis de las inversiones. El manejo y control del recurso
tierra. La administracién de los recursos humanos. La adminis-
tracién de la maquinaria.

8. El control del plan empresarial. El Balance de la empresa y su
analisis. Los ratios relevantes para el analisis de la empresa. El
Cuadro de Resultados y ratios que surgen del mismo. El analisis
integral de la empresa. Medidas de eficiencia financiera, de ren-
tabilidad, de tamano, de empresas alternativas. Diagndstico de
problemas de falta de rentabilidad.

9. El manejo del riesgo y la incertidumbre en la empresa agrope-
cuaria.

3. DECISIONES COMERCIALES EN COMMODITIES
Objetivos:

Presentar a la empresa agropecuaria como parte integrante del sis-
tema de Agronegocios y las relaciones que se dan en el mismo en la
cadena de valor hacia el consumidor. Comprender las distintas es-
tructuras de mercados y estrategias comerciales de los distintos par-
ticipantes: proveedores de insumos, productores, acopiadores, proce-
sadores, mayoristas, minoristas. Analizar el rol de los precios en la
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toma de decisiones. Comprender las variaciones de los precios en el
tiempo y en el espacio.

Contenidos:

1.
2.

Definicidn y alcances de la comercializacién agropecuaria.

Las principales decisiones comerciales del productor agropecua-
rio.

. Andlisis de precios y funciones de intercambio.

. Los precios en tiempo. Tendencias. Ciclos. Estacionalidad. Mo-

delos de analisis de series de tiempo.

. Las decisiones de: éiqué vender?, édéonde vender?, écuando

vender?, écomo vender?

. Las estructuras de los mercados agropecuarios y su relacidon

con las estrategias competitivas de las empresas.

. Los costos y margenes de comercializacidon. Elementos que los

componen. Evolucién en el tiempo.

. El transporte y la dimensién de los mercados. Comercio inter-

nacional de productos agropecuarios. Los precios en el mundo.
Flujos comerciales.

. El rol de los gobiernos en la comercializacion agropecuaria. Me-

didas proteccionistas y de expansion de la demanda.

4. DECISIONES COMERCIALES DE SPECIALTIES Y PRODUCTOS
CON MARCA

Objetivos:

Analizar las diferencias en Las decisiones comerciales de empresas
orientadas al producto (commodities) y de empresas orientadas al
mercado (clientes y competidores) . Enfatizar la importancia en las
estrategias de marketing de la segmentacién, la eleccién de los mer-
cados meta y la construccion del posicionamiento. Presentar estrate-
gias de agregado de valor y desarrollo de productos. Discutir la cohe-
rencia del marketing mix en funcion de los mercados meta elegidos.

Contenidos:

1.

Culturas empresariales.
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Comercializacién de la produccion primaria.

El modelo del consumidor.

La segmentacién. Mercados meta. Posicionamiento.
Las estrategias de productos.

Las decisiones de distribucién.

Las decisiones de precios.

Las decisiones de comunicacion.

¥ ® N O U kW N

El marketing internacional.

[y
o

Proyecto de exportacion.

[a
[a

El Plan de Marketing.

5. DECISIONES FINANCIERAS
Objetivos:

En tiempos de riesgos e incertidumbre es fundamental la toma de de-
cisiones financieras en el tiempo y el Diagndstico correcto de la em-
presa. En este sentido, buscamos brindar el entendimiento los con-
ceptos contables y financieros necesarios para la administracion efi-
ciente del negocio agropecuario; adquiriendo el manejo de las herra-
mientas y técnicas disponibles aplicadas al Analisis Econdmico y Fi-
nanciero del Negocio Agropecuario.

Contenidos:
1. El Objetivos de las Finanzas Corporativas.

2. Decisiones de Inversidn, Financiamiento y Politica de Dividen-
dos.

3. Interpretacion y Analisis de Estados Contables. Ratios de Liqui-
dez, Rentabilidad, Cobertura y Endeudamiento.

4. Concepto de Apalancamiento y Punto de Equilibrio. Manejo del
Capital de Trabajo.

5. El Valor Tiempo del Dinero, la Tasa de Interés, Tipos de Interés
y de descuento, Equivalencias, Rentas, Préstamos, Riesgo Re-
torno.
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6. Caso Practico Aplicado.

6. MERCADOS DE FUTUROS Y OPCIONES
Objetivos:

Presentar las funciones de los Mercados de Futuros y Opciones, en
particular en lo referido a la prediccidon de precios y transferencias de
riesgos. Mostrar las diferencias en las decisiones comerciales de pro-
ductos en los que existen Mercados de Futuros con las de aquellos
productos en las que no existen. Presentar el uso de los mercados de
futuros por parte de los distintos participantes en los complejos
agroalimentarios y su influencia sobre los riesgos empresarios. Anali-
zar las estrategias de cobertura y de especulacion disponibles.

Contenidos:

1. Mercados de Futuros.
Opciones sobre Futuros.
Futuros vs. Opciones.
Analisis fundamental.

Analisis técnico.
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Estrategias de cobertura con futuros y opciones agricolas y ga-
naderos.

7. Algunas estrategias especulativas con opciones sobre futuros.

7. DISENO Y EVALUACION DE PROYECTOS AGROPECUARIOS
Objetivos:

Exponer un marco conceptual y practico a utilizar en la toma de deci-
siones de asignacion de recursos a diversas alternativas de inversion.
La busqueda del equilibrio entre el riesgo y el retorno, permite anali-
zar en forma inteligente las oportunidades de negocio justificando los
emprendimientos segun su rentabilidad econdmica y financiera.

Contenidos:
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1. Evaluaciéon de Proyectos, Flujo de Fondos, VAN, Tasa Interna de
Retorno, Periodo de Repago, Maxima Exposicion,

2. Decisiones bajo incertidumbre, Sensibilidades y Simulaciones.

3. Valuacion de Empresas y M&A, Ratios de Mercado, Ratios de
Capital de Trabajo, WACC como tasa de descuento.

4. Caso Practico Aplicado.

8. PLAN DE NEGOCIOS
Objetivos:

Presentar el proceso a través del cual se elabora el documento final
para la gestién empresarial tal como lo es un Plan de Negocios, con
Su secuencia de acciones a realizar.

Contenidos:
1. Definicion de negocio y objetivos.
2. Analisis de la situacién.
2.a Analisis externo.
2.b Analisis interno.
Cuadro FODA.
Conceptos de Estrategias y distintos tipos de las mismas.
Formulacién de los distintos planes funcionales.
Elaboracion de los planes de accion.
Estado proyectado de Resultados.

Sistemas de Control presupuestario.

© ©® N O U0 kW

Resumen Ejecutivo.
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PROFESIONALES A CARGO

DIRECTOR ACADEMICO
Dr. Carlos Steiger
steiger@ub.edu.ar

Cont. Pub.(UNL) y Dr. en Cs. Ecs. (UNR). Ms. Sc. Ag. Economics (The
Ohio State University). Consultor del CFI, IICA, BID, Fundacién Arge-
nInta, Federacién Agraria Argentina. Ha sido Profesor Titular de la
UNR, del Posgrado en Economia Agraria (UBA-INTA). Es Director de la
Maestria en Agronegocios de la Universidad de Belgrano y Profesor de
la Maestria en Gerenciamiento de Empresas Agroalimentarias de la
Universidad Nacional de Rosario. Profesor de las Facultades de Cien-
cias Econdmicas y Ciencias Agrarias de la UB, Profesor Visitante de la
Universidad Blas Pascal ( Coérdoba), Profesor del Posgrado en Marke-
ting Universidad del Salvador-State University de New York (SUNY),
de la Fundacion Libertad, (Rosario). Ha desempenado funciones ge-
renciales en empresas agropecuarias y de agronegocios. Ha publicado
numerosos trabajos en Economia Agraria y Agronegocios. Co-autor
de "Agronegocios. Un desafio al crecimiento argentino".

PROFESORES
Aulicino, José Maria

Ingeniero Agronomo Universidad Nacional de Lomas de Zamora, Mas-
ter en Agronegocios UB. Ph.D. Candidate. Universidad de Coérdoba
(Espafia). Profesor Comercializacion Universidad Nacional de Lomas
de Zamora, Universidad de Belgrano. Director Adjunto Centro de Es-
tudios Agroalimentarios Universidad Nacional de Lomas de Zamora.

Delgado, Roberto Gabriel

Doctorando en Finanzas. (CEMA). 2004/. Master en Finanzas del
CEMA. 2000. Licenciado en Economia Agropecuaria. Universidad de
Belgrano. Referente Finanzas Agropecuarias. Instituto Nacional de
Tecnologia Agropecuaria. Direcciéon Nacional de Extensidén y Progra-
mas de Intervencién. 2003/. Direccion de Economia Agropecuaria de
la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Pesca y Alimentos. FINAGRO:
Analisis y desarrollo de politicas publicas.
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Denizi, Roberto

Contador Publico (UNC). Especialista en Analisis Financiero UB. Pos-
grado en Evaluacién de Proyectos de Inversién y Analisis de Riesgo,
Harvard Institute de For International Development, Harvard Univer-
sity y UCA. Jefe de Finanzas de Provincia Leasing.

Méndez Acosta, Carlos

Ing. Agronomo (UNMDP). Master en Direccion de Empresas en la Uni-
versidad de Palermo. Entre las actividades como docente es titular del
posgrado “Gestion de la cadena de valor de la carne bovina”, de la
UBA; profesor titular de Evaluacién de Proyectos, Ciencias Agrarias de
la UBA; profesor de la materia Administracion Rural en la Universidad
de la Empresa; profesor invitado del Institut Superieur Agricole de
Beauvais, ISAB, Francia. Se desempena como asesor técnico y en
gestion y control de empresas agropecuarias y no agropecuarias, co-
mo investigador designado con dedicacién especial en la Facultad de
Ciencias Agrarias de la Universidad Catodlica Argentina. También es
colaborador de la revista Agromercado. Actualmente es el Director de
Programa de estudios de Sistemas Complejos de la Facultad de Cien-
cias Agrarias de la UCA.

Merlo, Mariano German

Licenciado en Economia de la UCA, Especialista en Andlisis Financiero
de la UB y Master en Finanzas con orientacion en Mercado de Capita-
les del CEMA. Coordinador de los Posgrados de Management Financie-
ro, Finanzas para Abogados, Contabilidad y Finanzas para no Especia-
listas, Evaluacién de Proyectos y Valuacion de Empresas y la Especia-
lizacion en Analisis Financiero. Coordinador de Planificacién y Control
de Gestion MOVICOM-BELLSOUTH.

Socca, Omar

Ing. Quimico (UNRC). Posgrado en Tecnologia de Alimentos. Master
en Administracién Estratégica. (UB). Ha desempefiado funciones ge-
renciales en Petroquimica General Mosconi (YPF), TTI, y en importan-
tes empresas consultoras. Profesor en Comercializacion y en Adminis-
tracién General en la Facultad de Ciencias Econdmicas de la UB. Con-
sultor de Empresas en desarrollos de nuevos emprendimientos. Ac-
tualmente es Coordinador del Depto. de Estudios de Posgrado y Edu-
cacion Continua de la Universidad de Belgrano. Coordinador del Pros-
grado en Marketing de Alimentos y Bebidas.
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Steiger, Carlos

Cont. Pub.(UNL) y Dr. en Cs. Ecs. (UNR). Ms. Sc. Ag. Economics (The
Ohio State University). Consultor del CFI, IICA, BID, Fundacion Argen
Inta, Federacion Agraria Argentina. Ha sido Profesor Titular de la
UNR, del Posgrado en Economia Agraria (UBA-INTA). Es Director de la
Maestria en Agronegocios de la Universidad de Belgrano y Profesor de
la Maestria en Gerenciamiento de Empresas Agroalimentarias de la
Universidad Nacional de Rosario. Profesor de las Facultades de Cien-
cias Econdmicas y Ciencias Agrarias de la UB, Profesor del Posgrado
en Marketing Universidad del Salvador-State University de New York
(SUNY), de la Fundacién Libertad, (Rosario). Profesor Universidad Na-
cional del Sur. Profesor Universidad Nacional de Mar del Plata .Ha
desempefnado funciones gerenciales en empresas agropecuarias y de
Agronegocios. Ha publicado en la American Agricultural Economics
Association. Ha sido premiado con The Ohio State University con la
Internacional Alumni Award 2006. Co-autor de "Agronegocios. Un de-
safio al crecimiento argentino". Consultor privado en agronegocios.

Williman, Claudio

Ing. Agr. Univ. de la Republica (ROU) Master en Agronegocios (UB-
UDE) Consultor BID. Banco Mundial. IICA. Decano Facultad Ciencias
Agrarias Universidad de la Empresa (Montevideo, Uruguay).

Wolberg, Mario G.

Contador Publico Nacional (UBA). Lic. En Administracién (UBA). Espe-
cialista en Mercado de Capitales. (UBA. Mercado de Valores). Master
en Economia de Gobierno. U. de San Andrés. Master en Relaciones
Internacionales. (UBA). Ha trabajado en la Comision Nacional de Va-
lores como Subgerente de Futuros y Opciones y en la Gerencia de
Sociedades Emisoras (Corporate Finance). En la actualidad estd a
cargo del Departamento de Marketing y Relaciones Institucionales del
Mercado a Término de Buenos Aires. (MATBA).
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CONSIDERACIONES GENERALES

MODALIDAD DE CURSADA

e INICIO: Julio de 2006.

e DURACION: 10 reuniones.

e ASISTENCIA MINIMA: 75 % de las clases.
INGRESO Y CERTIFICACIONES

e CERTIFICADOS: El Departamento de Estudios de Posgrado y
Educacién Continua de la Universidad de Belgrano, extendera el
respectivo Certificado, a quienes aprueben las evaluaciones vy
cumplan con la asistencia minima requerida.

e EVALUACION: Se realizaran evaluaciones parciales de los conte-
nidos y un trabajo final consistente en un Plan de Negocios que se-
ra monitoreado a lo largo del afio por el Director y los Profesores.

e CREDITOS: Este Programa otorga créditos para las Maestrias afi-
nes de la Universidad de Belgrano.

e ENTREVISTA INICIAL: Los aspirantes a cursar este Posgrado
tendran una entrevista con el Director del Programa.

COSTOS
e INVERSION: Matricula $195 y 8 (ocho) pagos de $310. (*)

e FORMAS DE PAGO: Efectivo. Cheques a la orden de la Fundacion
Universidad de Belgrano. Financiacidon: uUnicamente hasta 8 che-
ques diferidos.

DESCUENTOS (*)
e PAGO ANTICIPADO COMPLETO: 15%.

e CORPORATIVOS: 10%, dos o0 mas miembros de una misma or-
ganizacién o empresa.

e UNIVERSIDAD DE BELGRANO: 20% a los egresados, alumnos y
profesores de la Universidad.

(*) Mientras no se modifiquen las reglas econémicas vigentes. Los descuentos no
seran acumulativos.
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