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INTRODUCCION

La empresa constructora y desarrolladora de proyectos inmobiliarios Grupo G Construcciones
desarrolla sus actividades en Rosario, Argentina, desde 2017. Una de las actividades principales
de la empresa es el desarrollo de proyectos inmobiliarios, por lo que la venta de departamentos es
un pilar fundamental dentro su estructura.

Desde el comienzo de las actividades de la constructora en el afio 2017, el contexto econémico
nacional se volvid muy inestable, la inversion en ladrillos dejo de ser tentadora por su bajo retorno,
la competencia se volvio violenta y los precios de las propiedades cayeron.

En base a esta situacion, la presente investigacion busca conocer formas de pagos alternativas a
los medios de pago tradicionales para aplicar en las transacciones de sus productos, con el objetivo
final de lograr diferenciarse de la competencia y captar nuevos clientes.

Para alcanzar el fin propuesto, y debido a su ubicacion estratégica dentro del mapa de Argentina y
su cercania a productores agropecuarios, se investigara en profundidad la posibilidad de realizar
ventas con canje de cereales y se entrevistara a especialistas en la materia. A su vez se realizaran
encuestas dirigidas, buscando conocer la opinién de posibles clientes, sus conocimientos de las
distintas alternativas y su disposicion a invertir bajo estos formatos. En base a los resultados se
desarrollara un plan de mejora para implementar este nuevo medio de pagos y buscar atraer

posibles inversores.

\ Pregunta de investigacion: ¢Es rentable vender departamentos con canje de granos?




Objetivos

Objetivo general:
Desarrollar un plan de mejora en los medios de pagos aceptados por la desarrolladora inmobiliaria

Grupo G Construcciones, Rosario, Santa Fe, Argentina.

Objetivos especificos:
- Conocer las ventajas y desventajas, costos y beneficios asociados a las ventas con canje
de granos.
- Formular opciones de ventas especificas y comparables con la tradicional.
- Analizar costos y retorno de inversion del plan de captacion de clientes.

Hipotesis:
La incorporacion de nuevas herramientas y alternativas en las formas de pago, le permitiria a

Grupo G diferenciarse de la competencia y captar nuevos inversores.

Disefio metodoldgico y marco tedrico de la investigacion.

Para cumplir con los objetivos planteados, se desarrollara una investigacion, de alcance
exploratoria y descriptiva. Por un lado, se buscaré recolectar informacién que permita comprender
los costos, beneficios y viabilidad de la metodologia “canje de granos” involucrados en la tesis.
En esta etapa se realizaran entrevistas en profundidad con especialistas en los distintos rubros.
Posteriormente se realizard una encuesta cuantitativa, para recolectar datos relacionados a la forma
de pensar, conocimientos y emociones de posibles inversores frente a las nuevas formas de pago
ofrecidas.

El marco tedrico que sustenta la investigacion, se basa en conceptos de andlisis econémico de la
nueva modalidad de pagos propuestos Yy su viabilidad de poder aplicarlo dentro de la empresa. Por
otro lado, se recurrira a teorias de marketing para comunicar las mejoras en los medios de pagos y

captura de nuevos clientes.



CAPITULO I - Marco teorico:

1.1 Plan de Mejora:

La estrategia principal de toda empresa es obtener una buena posicion en el mercado competitivo.
Un plan de mejora es un conjunto de medidas de cambio que se toman en una organizacién para
mejorar su rendimiento y su rentabilidad. Para alcanzar este objetivo se vuelve fundamental
realizar un andlisis estratégico del entorno general y especifico en el que desarrolla la actividad la
empresa, y un diagnéstico de la misma en funcidn de los objetivos perseguidos y las estrategias
marcadas.

Para disefiar un plan de mejoras se debe en primer lugar identificar el area de mejora, realizar
un diagnostico de la situacion basandose en datos reales y verificables. Debe ser sistémico y
detallado. Luego analizar e interpretar los datos. Cuanto mayor sea la profundidad con que se
conoce el problema serd méas sencillo conocer las causas que las provoca y por lo tanto formular
un plan de accién. Una vez conocidas las areas de mejoras, sus causas y sus efectos, se deben
Formular los objetivos que posteriormente ayudaran a determinar si se ha resuelto el problema
inicial. Los mismos deben ser Especificos, medibles, realizables y realistas. Posteriormente es
necesarios seleccionar las posibles acciones de mejora para alcanzar el objetivo. Y realizar una

planificacion para llevar adelante dichas acciones.

1.2 Océano Rojo vs. Océano Azul:

Segun la teoria de “La estrategia del océano azul” creada por W. Chan Kim y Renée Mauborgne
el mundo de los negocios cuenta con dos tipos bien diferentes de espacios a los que llaman Océanos
Rojos y Océanos azules. Dentro de océanos rojos incluyen todos los sectores y espacios del
mercado que existen y son conocidos hoy en dia. En este tipo de océanos todos los participantes
comprenden bien las reglas competitivas y las fronteras del sector son conocidas y aceptadas por
todos. Aqui la competencia entre empresas se da por capturar una mayor porcion de la demanda
existente, sin embargo, los productos se trasforman en materias primas y las posibilidades de
crecimiento se reducen y se dificultan. El agua se torna sanguinolenta.

Por otro lado, utilizan el término océano azul para identificar aquellos espacios del mercado que
hoy en dia son desconocidos, por lo que no se encuentran contaminados por la competencia. Se
busca crear una demanda, en vez de disputar la ya existente, por lo que las posibilidades de

crecimiento rentable son mayores y mas rapidas. Los autores describen dos formas de generar este



tipo de océanos: creando industrias completamente nuevas o dentro de un océano rojo

modificando las fronteras del sector.

1.3 PESTEL

Se trata de un marco o una herramienta, utilizada por las empresas para realizar un analisis
descriptivo del contexto y fuerzas externas que influyen o podrian llegar a influir en la misma. Con
esto nos referimos a todos aquellos elementos externos que son de gran importancia para la
organizacion, emprendimiento o negocio. El acrénimo PESTEL hace referencia a Politicos,
Econdmicos, Socio-cultural, Tecnoldgicos, Ambientales y Legales. Las organizaciones que
controlan y responden a los cambios en el entorno macro pueden diferenciarse de la competencia
y crear una ventaja competitiva. Una buena aplicacion de la herramienta permitira evaluar la
perspectiva, crecimiento y orientacion de las operaciones de la organizacién y a su vez, se podran
identificar los elementos externos que puedan afectar en el presente o en el futuro a la empresa.
Lo primero es preguntarse como los factores macro pueden afectar el negocio:

e Politicos: Se analizan las politicas del pais donde opera la empresa, la estabilidad
gubernamental y los cambios en los acuerdos internacionales. Se debe prestar
atencion al clima politico, las tendencias electorales, conflictos existentes,
iniciativas, bonos, incentivos, fuerzas de los sindicatos.

e Econdmicos: factores externos que afectan a una empresa son las tendencias en la
normativa fiscal, las crisis econdmicas, los ciclos econdmicos, la inflacion, los tipos
de cambio e interés, asi como la tasa de empleo y el poder adquisitivo de la
poblacion.

e Socio-culturales: Incluye una valoracion de cuestiones como la cultura, la religion,
las creencias y valores compartidos, los imaginarios, las clases sociales y los
papeles asignados en funcion del género, movimientos geograficos de los
consumidores y cambios en sus habitos de consumo.

e Tecnologia: Aspectos esenciales para el analisis externo son conocer la
infraestructura fisica y tecnoldgica existente, el coste de poder acceder, las
inversiones necesarias en 1+D, patentes y el manejo de internet de la sociedad.

e Ecologia: Son todos los problemas relacionados con el medioambiente, desde la

contaminacion que emite la actividad empresarial y el uso de los recursos naturales
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hasta la gestion de los residuos. Analizar las politicas medioambientales y
regulaciones existentes también debe ser parte del analisis.

e Legislacion. Cada ciudad o pais tiene leyes establecidas que son necesarias respetar.
Es obligacién de las empresas cumplirlas y actuar dentro del marco que establecen. Por
lo tanto, deben conocer las leyes que afectan a la empresa y limitan su actuacion,
desde las normativas que regulan el empleo hasta aquellas en materia de seguridad

laboral, propiedad intelectual, proteccion al consumidor y/o consumo de energia.

1.4 Las Cinco Fuerzas de Porter.
De acuerdo con Porter (2015), la utilizacion de las 5 fuerzas es primordial para diagnosticar la
rentabilidad que un negocio puede lograr en un largo plazo en base a las estrategias competitivas.
La utilidad de esta herramienta es que las organizaciones puedan analizar y medir sus recursos
frente a las siguientes cinco fuerzas, para a partir de ahi establecer y planificar estrategias que
beneficien sus oportunidades y fortalezas.
Dichas fuerzas estan conformadas por:
1. Poder de negociacion con los clientes: Cuanto mayor sea la organizacion que tienen los
consumidores, mas exigencias y condiciones impondran en la relacion precio-calidad, lo
que se traduce en menos margen y por ende en un mercado menos atractivo. Generalmente
depende de factores como: Un alto volumen de compra, facilidades para que los clientes
puedan cambiar de empresa rapidamente y el acceso a la informacion disponible sobre la
marca que tienen los compradores.
2. Poder de negociacion de los proveedores: capacidad de negociacion que tienen los
proveedores en un determinado mercado. Dicha capacidad puede disminuir de acuerdo a
la concentracion de empresas y del nimero de proveedores. Algunos factores que influyen
en esta fuerza son: si el proveedor tiene el monopolio de la industria, si las empresas
enfrentan un coste elevado al querer cambiar de proveedor y si los proveedores tienen la
posibilidad de ingresar al mercado como un participante mas.
3. Barreras de entrada o amenaza de nuevos entrantes: Para que un competidor pueda
ingresar en un mercado, debe superar una serie de obstaculos como los costes, las leyes y

normativas vigentes, la infraestructura necesaria, los canales de distribucion, entre otros.
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Cuanto mas leves y faciles de sobrepasar resulten estas barreras, mayor sera el riesgo que
corre la empresa en cuestion.
4. Amenaza de productos sustitutos: Un mercado no serd atractivo si existen muchos
productos sustitutos. Entendiendo por productos sustitutos aquellos productos que porque
tienen una buena relacién precios-calidad, o porque tienen un coste reducido puedan
establecer un limite al precio que se puede cobrar por un producto. Los factores que
implican son: la facilidad que tienen los compradores para cambiar el producto, el nivel de
diferenciacion de un producto con otro y la disponibilidad que tienen los consumidores
para acceder a los productos sustitutos.
5. La rivalidad entre los competidores: Dicha rivalidad por lo general aumenta cuanto
mayor sea la cantidad de organizaciones que ofrecen productos o servicios similares en el
mercado. Algunos factores que implican son el crecimiento industrial, la sobre capacidad
industrial y la diversidad de competidores.
1.5 Definiciones legales:
El contrato de trueque o permuta estd mencionado en el articulo 1172 del Cédigo Civil y
Comercial y expresa que "tendra lugar cuando uno de los contratantes se obligue a transferir a
otro la propiedad de una cosa, que no son dinero con tal de que éste le de la propiedad de otra.
Aceptada la operatoria, se celebra un contrato con estas pautas: en este caso el desarrollador
inmobiliario obligdndose a cumplimentar lo comprometido y el productor, a la entrega del cereal.
Si bien el contrato de permuta se asemeja al de canje, este Gltimo es mas amplio ya que ademas de
intercambiar un bien por otro, puede intercambiar un bien por locaciones y prestaciones de

servicios.

La ley N° 23.349 de IVA contempla la operacién plan canje de cereales en su articulo 2do
interpretandose como venta a “Toda transferencia a titulo oneroso, entre personas de existencia
visible o ideal, sucesiones indivisas o0 entidades de cualquier indole, que importe la transmisién
del dominio de cosas muebles (venta, permuta, dacion en pago...”. Precisamente la dacion en
pago es asimilada a una operacion de canje. EI Codigo Civil en su articulo 1.325 dice: “Cuando
las cosas se entregan en pago de lo que se debe, el acto tendra los mismos efectos que la compra y

venta”.
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El Decreto 280/97 establece en el articulo N° 5:

“En los casos en que la comercializacion de productos primarios provenientes de la agricultura y
ganaderia; avicultura; piscicultura y apicultura, incluida la obtencion de huevos frescos, miel
natural y cera virgen de abeja; silvicultura y extraccion de madera; caza y pesca; como asi también
actividades extractivas de minerales, petrdleo crudo y gas, se realicen mediante operaciones en las
que la fijacion del precio tenga lugar con posterioridad a la entrega del producto, el hecho
imponible se perfeccionara en el momento en que se proceda a la determinacion de dicho precio”.
“Cuando los productos primarios indicados en el parrafo anterior se comercialicen mediante
operaciones de canje por otros bienes, locaciones o servicios gravados, que se reciben con
anterioridad a la entrega de los primeros, los hechos imponibles correspondientes a ambas partes

se perfeccionaran en el momento en que se produzca dicha entrega”.

La RG AFIP 2459 establecio la obligatoriedad de incluir en las facturas de los insumos o servicios
que se cancelen mediante canje, una percepcion de IVA de acuerdo con lo establecido a la RG
AFIP 4326. En el caso de productores con niveles de riesgo medio o alto en AFIP de acuerdo con
el SISA (Sistema de Informacion Simplificado Agricola “-RG AFIP 4326) son pasibles de una
percepcion de entre el 1% (Estado 2) y el 8% (Estado 3), segun corresponda. EI 100 % del IVA en

caso sin estado en el SISA.

1.6 Otros Conceptos importantes:

e Plan Canje de cereales: son aquellas operaciones en donde se intercambian granos no
destinados a la siembra, como: soja, trigo, maiz, legumbres secas, porotos, arvejas, lentejas,
etc. a cambio de insumos, bienes de capital, prestaciones de servicios y locaciones. El
objetivo principal es simplificar transacciones.

e Productor agropecuario: persona fisica o juridica que ejerce el control técnico y econdémico
de una 0 mas areas destinadas a la produccion de bienes agricolas, pecuarios o forestales
destinados al mercado.

e Granos: Utilizamos la palabra granos en términos comerciales para referirnos al fruto
provenientes de cereales, pero cuyo destino es la venta o consumo, y no la siembra.

e Semilla: Utilizamos la palabra granos en términos comerciales para referirnos al fruto

provenientes de cereales que tienen como destino la siembra.
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Plantas Oleaginosa: vegetales de cuya semilla o fruto puede extraerse aceite, en algunos
casos comestibles y en otros casos de uso industrial.
Factor: Se expresa en porcentaje, es un indicador de la pureza de los granos. Expresa la
cantidad de granos reales luego de extraerles la humedad, malezas y materias extrafas.
SISA: Sistema de Informacién Simplificado Agricola. La inscripcién es obligatoria para
los siguientes sujetos respecto de la produccion y comercializacion de granos y semillas en
proceso de certificacion -cereales y oleaginosas- y legumbres secas:
o Productores
o Operadores que intervengan en la cadena de comercializacion
o Propietarios, copropietarios, usufructuarios y ocupantes -cualquiera fuera su titulo-
y sus subcontratantes -cualquiera fuera su modalidad de contratacion- de inmuebles
rurales explotados situados en el pais, en la medida en que en ellos se desarrolle la
produccion mencionada
RUCA: Registro Unico de Operadores de la Cadena Agroindustrial. Deberan inscribirse
en el Registro toda persona fisica o juridica que reciba granos en pago, exclusivamente por
las ventas de bienes o servicios brindados por estos operadores.
Carta de porte: es un documento electrénico obligatorio para amparar el transporte
automotor y ferroviario de granos no destinados a la siembra y de legumbres secas. En este
se especifican todos los datos relevantes de la mercancia transportada.
Formulario C.1116-A: es un certificado de deposito intransferible que entrega el
depositario de los granos; no transfiere la propiedad de los mismos.
Formulario C.1116-B: se utiliza para instrumentar operaciones de compraventa en las que
se determinan las caracteristicas comerciales pactadas entre las partes.

Formulario C.1116-C: cuando se realiza una operacion por mandato o consignacion.
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CAPITULO 2- EL SECTOR Y LA EMPRESA

2.1 Analisis de la actualidad del sector agroindustrial argentino.

De estudiar los andlisis obtenidos y publicados por la bolsa de Cereales de la Republica

Argentina el 08 de marzo de 2021 en su pagina web, surge la siguiente informacion:

“Del 2015 al 2020 se transportaron 632,5 Mtn, de las cuales un 45% corresponden
a soja, 32% a maiz, 17% a trigo y el 6% restante a cebada, girasol y sorgo.” Por lo
tanto, se concluye que la media transportada es de 105.4 Mtn al afio.

“Las provincias de Buenos Aires, Cordoba, Santa Fe, Entre Rios y La Pampa, son
el origen del 90% de las cantidades transportadas. De esta forma, se puede verificar
que la mayor parte de los granos transportados se encuentran a una distancia menor
a 350 km de un puerto, lo que marca una ventaja competitiva de Argentina”

“El 64% de los granos transportados tiene como destino los puertos de Bahia
Blanca, Quequen y Rosario”. Siendo los de mayor relevancia, los ubicados en el
Norte y Sur de Rosario, recibiendo el 52% del total trasportado.

“Los periodos de cosecha de cada grano contintian determinando la estacionalidad
en los flujos comerciales. La cosecha de soja de primera y maiz temprano marcan
el primer pico en las cantidades transportadas entre abril - mayo. El segundo pico
esta influenciado por soja de segunda y maiz tardio en julio. Finalmente, la cosecha
de trigo, girasol y cebada impactan en el mes de diciembre.”

A modo de complementar la informacion citada, se adjuntan los siguientes graficos donde se

ve con claridad la importancia que tiene Santa Fe en la produccion de granos, y los puertos de

Rosario como receptores de mas del 50% de los granos producidos en el pais.
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Grafico 1: Origen provincial de los granos como porcentaje del flujo total comercializado.
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Fuente: Bolsa de cereales en base de datos SIO-GRANOS del 2015-2020.
Gréfico 2: Flujos comerciales de granos segun origen provincial y destino en millones de
toneladas.
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Cordoba’6.9 s

Fuente: Bolsa de cereales en base de datos SIO-GRANOS del 2015-2020.
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2.2 Generalidad de “Plan Canje de cereales” aplicado al mercado inmobiliario.
Existen dos modalidades de realizar las operaciones:

e Parcial: El canje sera parcial cuando alguna de las partes realiza una entrega parcial, tanto
en granos como alternativamente en insumos, bienes, locaciones y/o prestaciones y el
importe total de la operacion se integra por el faltante mediante la entrega de una suma de
dinero.

e Total: El canje ser total cuando ambas partes contratantes permutan o cancelan mediante
un pago en especie, el cien por ciento de la operacion.

A su vez, estos pueden ser:

e Cerrados: En funcion del valor del bien que desea adquirir el productor, se fija la cantidad
de toneladas que deben ser entregados el dia de pago, independientemente que el valor de
la cosecha se modifique en el futuro.

e Abiertos: Se fija el precio del bien que desea adquirir el productor y este debera adjudicar
la cantidad de toneladas necesarias segun el precio de la cosecha el dia de pago. Cémo el
precio del cereal fluctda dia a dia, el productor debera entregar mas o menos cantidad de
toneladas.

Segun el tipo de comercializacion que se realice, podemos clasificarlo en:

e Primario: si no existe un intermediario cuando el productor entrega su produccion a la
empresa constructora.

e Secundario: cuando interviene un operador de granos. Su funcion es la de entregar el cereal
de un productor a la empresa.

Estos a su vez puede ser:
e Directo: en primera instancia se recibe el bien de capital y luego se entregan los granos.

e Indirecto: primero se entregan los granos y con posterioridad se recibe el bien de capital.

2.3 La operacion Canje:

El productor que desea adquirir un bien de capital, celebrard un contrato con la desarrolladora
proveedora del mismo, en el cual el primero se compromete a entregar en forma de pago la
produccidn primaria en un periodo acordado, y el segundo, a cumplir con la obligacion de entregar
un departamento terminado en un periodo que puede ser igual o distinto al de pago, pero debe ser

acordado.
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2.3.1 Descripcion de la operacion y documentacion de respaldo del plan canje:

Para una mejor comprension explicaremos este punto mediante un ejemplo: un productor decide
comprar un departamento y cancelar la operacion entregando el equivalente en granos.

El productor y el proveedor firmaran un boleto de compraventa donde se establece el precio del
inmueble valorizado por la cantidad de toneladas a entregar segun el precio de cotizacion vigente.
El proveedor emitird una factura que no posee IVA. Ambos deberdn aclarar en la
factura/liquidacién, seglin corresponda, la siguiente leyenda: “operacion Canje Art. 5 ley de IVA”.
El productor entregara los granos acompafado de las Carta de Porte, y posterior la desarrolladora
vendera los granos recibidos a un exportador o industria, quién debera confeccionar un Certificado
C.1116-A por la mercaderia recibida; en donde quedaran plasmadas las caracteristicas del grano
recibido, el peso total, la humedad y el factor o grado de pureza de la mercaderia que serviran de
base para fijar el precio final a pagar. Este certificado no transfiere la propiedad de los granos, sino
que solo describe las caracteristicas.

Posteriormente, el exportador o industria que haya comprado los granos procedera a emitir el
certificado C.1116-B correspondiente a la liquidacion de las toneladas recibidas por el precio
vigente en el momento que se efectue la operacion. Adicionalmente, contendré el IVA por la venta,
de 10,5% por tratarse de productos primarios, y los gastos que correspondan.

El proveedor, emite una nota de débito correspondiente al IVA total del insumo facturado con
anterioridad, la percepcion que corresponda y si hubiese también la diferencia de precio generada
entre las toneladas. Este Gltimo aspecto se da por diferencias de cotizacion en el precio del cereal
ya que, muchas veces al momento de realizar la factura del insumo, el proveedor determina una
cantidad de toneladas que equivalen al total facturado teniendo en cuenta el valor de la mercaderia
vigente. Luego cuando recibe los granos para venderlos puede que, para llegar al importe total de
la factura de insumos vendidos, se necesiten menos 0 mas cantidades de toneladas de granos que

los pactados. Por lo tanto procedera a realizar una Nota de Débito o Crédito por la diferencia.

2.3.2 Ventajas y desventajas:
Para analizar las ventajas y desventajas que el sistema canje de granos tiene versus adquirir con
cheques de firma propia, analizaremos un ejemplo concreto en el que un productor agricola

adquiere un departamento mono ambiente en la zona centro de la ciudad de Rosario valuado en
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u$s50.000 billetes, equivalentes al 29/05/2023 a $24.500.000 (veinticuatro millones quinientos mil
pesos Argentinos) Para esto haremos el recorrido de los dos métodos de pagos.

Cabe aclarar que en ambos casos se supuso que la compra la realiza una persona Responsable
Inscripto, SRL o SA, para poder estudiar qué pasa con las posiciones de crédito fiscal tanto en un
caso como en el otro.

Tanto la operacion de venta de departamentos como asi la de venta de granos esta gravada con el
10.5% de Impuesto al VValor Agregado.

A los fines de considerar los costos involucrados en la operatoria, se adopta en ambos casos que
el campo del productor agricola se encuentra ubicado a 80km de Puerto San Martin, que es donde
debe entregarlos.

Grafico 3. Opcidn A: operacion sin canje

Operacion sin Canje

3) Compra de departamento

-6 4) Entrega departamente con factura ¢/TVA
0 5) Pago con cheque propio ﬁ
Productor " Desarrolladora

1) Vende cereal directo !
2) Dinero por venta de cereal

Industria

Fuente: Elaboracién propia. (2023)
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En la siguiente tabla se muestran los costos de la operacion con los datos disponibles al mes de

mayo 2023.

DATOS

Precio Soja 26/05/2023 USD 340,00
Tipo de cambio comprador 26/05/2023 b 300,00
Tipo de cambio despues de retenciones (33% segin RG 369/07) 5 201,00
Precio final 3 68.340,00
Precio final sfiva 3 6184615
Distancia del campo a Puerto San Martin 80 Km
Gasto de flete por tn. (Dato CATAC Marzo 2023) 3 319236
Comision del corredor 0,5%

Como puede observarse en el siguiente cuadro, el productor debe generar dinero en efectivo a
través de la venta de granos, que le permita realizar la compra del bien en el que esta interesado y
ademas pagar los gastos indirectos pero necesarios para poder llevar adelante la operacion como
son Comision del Corredor involucrado y Flete para transportar la mercaderia y entregarla, en este
caso, en Puerto San Martin.

Cuadro 1. Flujo de caja — Compra sin canje.

Facturas Pago / Cobro Posicion en el
en Ffectivo IVA
MNeto 22.171.946,00
Compra del Dpto A 2.328.054,33 105% 2 328.054,33 Credito Fiscal
Total 24.500.000.33 -24.500.000 33|Monta a Pagar
Meto 25914156 .92 25.914.156,92|Neto a cobrar
Venta del Grano (1) VA 2.720.986,48 10.5% -2.720.986,48 Debito Fiscal
Total 28.635.143 40 906.995,49|3 5% de IVA 1.813.990,98 Retencion 7%
Comision del Corredaor 14317572 15.033,45
Flete -1.337.630,76 140.451,23
Impuesto a las Transf. Bancarias -321.853.83
Retencidn Ingres.Btos. (0%)
Retencian Ganancias (2%) -518.283.14
Neto: 208,64 1.576.543,52 Saldo a Favor

Fuente. Elaboracion propia (2023)

Por lo tanto, la cantidad de granos de Soja que debe liquidar de forma tal que al terminar la
operacion la caja quede equilibrada, sin saldos a favor ni encontrar es de 419Tn, equivalentes a
$28.635.143,40.

Las normativas que aplican con respecto a las Retenciones de AFIP son las siguientes.
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- Retencidén de Impuesto a las Ganancias: Resolucion General 2118

- Retencidn del Impuesto al Valor Agregado: Resolucion General 2300
En cuanto a la retencion de IVA, se realizard una transferencia en la cuenta bancaria CBU que el
productor inform¢é a la AFIP por el 3,5% ($906.995,49). El saldo restante, el comprador de la Soja
que a su vez es agente de retencion, retiene, valga la redundancia, el (7% equivalentes a
$1.813.990,98), y lo deposita en AFIP a nombre del productor, lo que genera un pago por
adelantado del débito fiscal que se le generd. Ese monto podré ser reintegrado dentro de 45 dias
luego de presentada la declaracion jurada. (ANEXO 1). El tiempo promedio para cobrar el
reembolso es de aproximadamente 60 dias.
Cabe mencionar que el porcentaje de retencion dependera de la categoria que tenga el productor
en el Registro de SISA, y estd 100% relacionado con el historial de cumplimiento del productor
para con sus obligaciones fiscales. En este ejemplo se considerd que el productor se encuentra en
Nivel 2, “Riesgo Medio y Nuevas altas”.
Con respecto al pago de Impuesto a las ganancias, el porcentaje a aplicar es de 2% sobre el neto
de la venta de granos. Lo que tiene un valor de $518.283,14.
Por otro lado, se vuelve importante remarcar que, en la provincia de Santa Fe, la operacion de
venta de granos no esta gravada con el pago de Ingresos Brutos. Sin embargo, esto varia de
Provincia a Provincia, siendo por ejemplo en Buenos Aires del 1% sobre el monto Bruto.
Ademas, existen otros costos directos tales como flete por $ 1.337.630,76n y comision del corredor
agropecuario que actta de intermediario $ 143.175,72. Por supuesto que ambos gravados con
Impuesto al Valor agregado. También deberad afrontar los impuesto a los débitos y créditos
bancarios del 0.6% cada uno ($321.853,14).

Opcion B

El productor realiza un contrato de Canje de Cereales a fin de intercambiar los granos de soja de
su produccidn por el inmueble acordado. Haremos un canje total (cancelar operacién con el 100%
en granos), de forma directa (primero se recibe el departamento y luego se entrega la mercaderia),
abierto (toneladas equivalentes al precio del bien) y secundario (con intermediarios).

El productor firma el boleto de compraventa donde queda especificada toda la informacion del
inmueble que se va a adquirir y donde quedan pautados todos los derechos y obligaciones que

surgen del acuerdo. A demaés recibe en ese acto una factura por el costo del mismo sin IVA,
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valorizada en la cantidad de toneladas equivalentes. Luego entrega el cereal a la desarrolladora

para cancelar la obligacion y este Gltimo procede a emitir una nota de débito por el IVA no
facturado.

Gréfico 4. Opcion B: Operacion con canje de granos.

Operacion con Canje

1) Entrega departamente con factura 5/ TVA

'6 1) Entrega granos de cereal
0 3) Nota de débite por el IVA ﬁ
Productor ~ Desarrolladora

h

i, 4) Entrega cereal recibido
M :
3) Dinero por venta de cereal

Industria

Fuente: Elaboracién propia. (2023)

En la siguiente tabla se pueden observar los costos de la operacion.
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DATOS

Precio Soja 26/05/2023 USD 340,00
Tipo de cambio comprador 26/05/2025 b 300,00
Tipo de cambio despues de retenciones (33% segin RG 369/07) b 201,00
Precio final 3 68.340,00
Precio final sfiva 5 61.846,15
Distancia del campo a Puerto San Martin 80 Km
Gasto de flete por tn. (Dato CATAC Marzo 2023) 0 319236
Comision del corredor 0,5%

Como puede observarse en el siguiente cuadro, el productor debe por un lado entregar una cantidad
de granos equivalente al valor del inmueble para cancelar la compra, y por otro debe vender
algunos granos en el mercado para generarse efectivo y pagar gastos e impuestos que debera

abonar por fuera del canje.

Cuadro 2. Flujo de caja — Compra con canje.

Facturas Pago [ Cobro [Compensacion Posicion en el
en Efectivo por Canje IVA
Opcion Compra Departamento con Pago con Canje
Meto 22.171.946,00
Compra del Dpto [VA 2.328.054 33 105% 2.328.054 33 Credito Fiscal
Total 24.500.000,33 -24.500.000,33
Percepcidn IVA 1%. Reg AFIP 2300 -221.719 46 221.719 46
MNeto 22171.946,00
\enta del Grano pfcanje (1) |IvA 2.328.054,33 10,5% -2.328.054,33 Debito Fiscal
Total 24.500.000,33 24 500.000,33
Venta del Grano p/ pago MNetao 1.866.826,15 1.866.826,15|Neto a cobrar -
Adicionales VA 196.016.75 10.5% -196.016,75 Debito Fiscal
Total 2.062.842.90 65.338,92(3,5% de IVA 14934609 Retencion 7% de IVA
Comision del Corredor -122.500.00 12.862 50 ['VA s/Comis. Corredor
Flete -1.144.492 98 120171,76 VA s/Flete
Impuesto a las Transf. Bancarias 0,00
Retencion Ingres.Btos. (0%) 0,00
RG 2118 - Autoret. Ganancias 2% -443.438,92
Neto: 13,70 308.083,07 Saldo a Favor

Fuente. Elaboracion propia (2023)

Por lo tanto, la cantidad de granos de Soja que debe liquidar el productor de forma tal que al
terminar la operacion la caja quede equilibrada, sin saldos a favor ni encontrar es de 358,5 Tn
equivalentes a los $24.500.000 que cuesta el departamento en cuestion y 30 Tn. equivalente a

$2.062.842,90 necesarios para abonar los extras generados para poder llevar adelante la operacion.
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Entre ellos, gastos directos como la comision del corredor intermediario del 0.5% que arroja un
importe final de $122.500,00; costos de flete por $ 1.144.492.98.

Con respecto a las Retenciones de AFIP, la Normativa Aplicada:

- Retencidn del Impuesto al Valor Agregado: Resolucion General 1394

- Retencidén de Impuesto a las Ganancias: Resolucion General 2118

- Resolucion General (AFIP) para operaciones de Canje de Granos 2459, derivada de la
Resolucion General 2300/07.

En lo que es estrictamente la operacidn de canje se vuelve imposible realizar las retenciones de
IVA que indica la resolucion 2300 de AFIP, por lo que solo como se indica en el ANEXO 1, se
genera una percepcion sobre la compra del inmueble del 1% que origina un saldo de $221.719.46.
Cabe aclarar que las percepciones, si bien funcionan con la misma logica que las retenciones en el
sentido de establecer pagos de impuestos por adelantado, tienen un origen diferente, ya que surgen
de las operaciones de compra. Por lo tanto, agregara en la factura de compra algunos cargos al
monto total que se deberd pagar.

A su vez, nuevamente ante la imposibilidad de realizar retenciones por ser una operacién en
ausencia de efectivo, el productor debera auto retenerse en concepto de Impuesto a las Ganancias,
por la resolucion general 2118 de AFIP, una alicuota del 2% que arroja un total de $443.438,92.
Las ventajas mas importantes de la “autorretencion” son la siguientes:

e Mayor liquidez: Al no realizarse la retencion de impuesto a las ganancias, el productor
tendra un mayor flujo de efectivo disponible en el momento del ingreso. Esto significa que
podré usar ese dinero para otras necesidades o inversiones en lugar de que quede retenido
hasta que se presente la declaracion de impuestos.

e Control sobre el pago: Es el productor quien controla y realiza el pago del impuesto.
Permite planificar mejor sus finanzas y asegurarse de tener los fondos necesarios para
cumplir con esta obligacion tributaria en la fecha correspondiente.

e Oportunidad de invertir: Al tener el control sobre el monto del impuesto que debe
autorretenerse, puedes optimizar tus inversiones y rendimientos financieros. Esto le
permite aprovechar oportunidades de inversion con los recursos disponibles y, al mismo
tiempo, cumplir con tus responsabilidades fiscales.

Con respecto a Ingresos Brutos, es valido lo mismo que ya se menciond en la opcion B.
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Cuadro 3. Opcion sin canje vs. Opcion con Canje

Concepto Sin Canje Con Canje

Venta de Tn. 419 389

Precio ! 68.340,00 3% 68.340,00
Total $ 2863514340 % 26563 416,30
Descuentos (Comision+ Flete) -5 1.480.80648 -3 1.266.992 99
Total neto sin IVA 5 27.154.336,92 3§ 25.296.423. 31
Saldo final IVA 10,5% % 1467654352 3 308.083,07
Retencion IVA RG 2300 7% % 1.813.990,98 3 149.346,09
Retencion a las ganancias 2% - 518.283 .14

Autoretencidn Ganancias 2% - 44343892
Percepcion IVA 1% -5 22171946
Retencion IVA RG 2300 3,5% -5 906.995.49 -5 65.338,92
Imp. Debito y Crédito 1,2% -5 321.853,83

Retencion IIBB 3 - b -
Total a cobrar por la desarrolladora | 5 24.500.000,00 | $ 24 500.000,00

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede apreciar en el cuadro comparativo, un productor que realiza una compra de un
inmueble mediante un plan de canje, debera vender un 8% menos de granos para poder realizar la
operacion.

Esto se debe a que en las dos modalidades planteadas existen diferentes tipos de retenciones y
diferentes alicuotas de impuestos. Luego del analisis realizado podemos concluir que mediante el
canje se logra una optimizacién tanto impositiva como financiera.

Entre las principales diferencias, cabe destacar que operando de la forma tradicional se incurren
en costo de operaciones bancarias que no aplican en el caso de realizar un canje.

Por lo tanto en una operacion tradicional, que consiste en comprar un bien y luego vender la
produccidn para pagarlo, el productor tendra por la compra un IVA Crédito Fiscal y por la venta
un IVA Débito Fiscal que muchas veces por diferentes cuestiones, ya sea en relacion al momento
de nacer del hecho imponible o por la operatoria comercial, hace que en las posiciones de IVA
mensuales queden saldos técnicos a favor. El plan canje elimina esta cuestion ya que el IVA
Crédito Fiscal por la compra se difiere hasta el momento de la entrega del cereal.

A su vez, utilizando la operacién de canje no se realizara la retencion de Impuesto a las Ganancias
del 2% por imposibilidad de retener, no se retiene el 7% de IVA y sblo se realiza una percepcion

de IVA por el 1% del monto facturado. Esto conlleva a tener inmovilizado el 1% de la operacion
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en lugar del 8%, siendo esto una gran ventaja para el productor. Este pareciera ser el punto mas
importante, ya que es el mayor responsable de la mayor cantidad de granos que debe vender el
productor en la primera opcion ya que debe vender una cantidad que permita pagar el bien a
adquirir y a su vez, cubrir el 7% que se le va a retener en el momento de la venta de los granos en
el mercado. Segun la Resolucion General 2300, el monto retenido sera reintegrado en un 87,5%
en el plazo de 45 dias luego de presentada la declaracion jurada. En la realidad, ese importe es
reintegrado entre los 60 y 90 dias, lo cual genera una inmovilizacion de capital a lo largo de ese
periodo. Teniendo en cuenta la alta inflacion de los dltimos afios en nuestro pais, considerando la
misma entorno al 120% anual, dicho monto se veria expuesto a una desvalorizacion y pérdida de
poder adquisitivo de la moneda. A su vez, debido a la inestabilidad del peso argentino frente a
monedas extranjeras, y a la necesidad de la politica argentina de estabilizar la economia, siempre
existe el temor a una devaluacion por shock. Situacion en la cual el productor, no solo perderia su
capacidad de compra a razén de aproximadamente 8% mensual, que ya es un monton, pero es lo
esperado, si no que podria resultar mucho peor. Es importante destacar, qué en el momento de la
devolucién de la retencion, éste ingresa a la cuenta como un débito fiscal que debe ser pagado. Es
decir, la devolucién del VA, no evita la existencia del hecho imposible. Por lo tanto, excepto que
en el mes de la devolucion el productor haya vendido més cantidad de granos y de esa forma tenga
nuevas retenciones (crédito fiscal) para compensar con la devolucién (débito fiscal), debera utilizar
el dinero devuelto para abonar la deuda con AFIP. Cémo conclusién lo Unico que genera esta
retencién es un desfasaje en los saldos técnicos de IVA.

Adicionalmente, el productor que opta por la opcién de canje nunca esta con pesos en el bolsillo.
Es decir, normalmente cuando el productor comercializa los granos tiene entre 7 y 10 dias para
que le acrediten el dinero de los granos. En este caso, automaticamente debitan los granos de la
cuenta del productor y se acredita el dinero en la cuenta de GrupoG Construcciones.

2.3.3 Conclusiones generales de la metodologia.
Como conclusion cabe destacar que la operacion Plan Canje de cereales resulta beneficioso para
el productor en materia impositiva debido a que:

- Menores retenciones de IVA: si el Productor tuviese que vender el grano en forma directa

a un Exportador, Fabrica o Acopio para luego pagar la compra del insumo; estos le
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retendran % de IVA que corresponda. Al entregar el grano en pago por la compra del
insumo se compensan las facturas y no se practican Retenciones de IVA.

No aplica la retencion de Ganancias del 2%: La factura que emite el Productor por la venta
del grano al Desarrollador Inmobiliario se compensa con la factura de este por la venta del
inmueble, por lo que, al no haber un pago al Cliente del cual descontarla, el Desarrollador
Inmobiliario no efectia Retenciones de Ganancias al Cliente sobre la factura por la venta
del grano. El Productor debe efectuar una «Autorretencion» segin la RG 2118.

Ahorro del Impuesto a las Transferencias Bancarias: si el Cliente no entregara el grano en
forma de pago del Insumo adquirido, al tener que venderlo para luego pagar la compra,
debera pagar el Impuesto a las Transferencias Bancarias tanto al cobrar la venta del grano
como luego al usar esos fondos para pagar la deuda por la compra de los Insumos. Esto es
asi porque a través de la operatoria de Canjes se compensan las facturas por la Compra de
los Insumos con las de Venta del grano sin la necesidad de emitir pagos.

Reduce los saldos técnicos a favor de IVA.

Y finalmente resulta més agil para la administracién ya que el hecho de tener que vender el cereal

para cobrarlo y luego emitir un cheque, para cancelar la factura por la compra, demanda mayor

tiempo a la administracion y mayor complejidad en la transaccién. Ello implica que: primero se

debe buscar el mejor precio del mercado, contactarse con el corredor de cereales, determinar el

tiempo en que se va a entregar el grano, las condiciones de cobro y los costos directos; luego una

vez cobrada la liquidacion se debe efectuar el pago por la adquisicion de bienes y servicios

mediante operacidn bancaria ya sea a través de transferencia en cuenta corriente 0 a través de

cheque.

Por el otro lado como ventajas para el desarrollador inmobiliario (quien cobra con granos),

aparecen los siguientes puntos:

Aprovechamiento de las Condiciones de Mercado: las ventajas que produce el pago con
granos para el Productor hacen que haya una gran presion de estos para poder usar el grano
como parte de pago, por eso es importante que los Proveedores de Insumos tengan
aceitados todos los mecanismos necesarios para poder aprovechar esta herramienta.

Uso para «Canjes» 0 «Pago en Especies»: El pago con granos no solo puede usarse para

Ventas de Insumos que se hayan pactado con esta condicion, sino también para el cobro de
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Deudas Vencidas o0 a vencer. La operatoria es exactamente la misma. Por lo que también
podria armar un plan de pago bajo esta modalidad.

- No Retencion de IVA: si el Proveedor de los Insumos contara con la Exclusion del
Régimen de Retencion de IVA (RG 17/1997 y 2226/07), al vender el grano recibido en
forma pago por la Venta del Inmueble se puede implementar la operacién de modo que el
Comprador del Grano no le retenga IVA (para esto el Cliente que entrega el grano en parte
de pago debe estar Incluido en el “SISA” con Estados 1y 2).

- Menores Gastos de Financiacion: El vender Departamentos contra recepcion de grano
disponible, le representa a la empresa desarrolladora de los mismos un efecto similar al de
una venta al contado, dado que se evitan los riesgos de una venta financiada. EIl mismo
efecto se aplica para el comprador del inmueble, evitandole los inconvenientes de la
dificultad de obtener el crédito, tasas de financiacion elevadas, etc.

- Esuna herramienta mas para buscar cerrar operaciones inmobiliarias, ya que son pocas las
desarrolladoras que tienen aceitado e implementa este mecanismo. Por ende, de traduce en
una diferenciacion importante con la mayor parte de la competencia.

Cabe mencionar que cémo punto en contra para el desarrollador inmobiliario. Debe tener en cuenta
con respecto a ingresos brutos se produce una duplicacion del impuesto, ya que por los granos que
reciben como pago debe tributar 1) al momento de percibir los bienes como contraprestacion por
la comercializacién de insumos y/o bienes de capital, locacién, etc. 2) al momento de comercializar
el grano. Sin embargo, esto varia de provincia a provincia y en particular, en la provincia de santa
Fe, las operaciones agropecuarias estan exentas del pago del impuesto en cuestion.

2.4 Contrato de futuros y opciones

También existe la posibilidad de cerrar operaciones haciendo uso de instrumentos financieros,
como los contratos de futuros y las opciones, que pueden ayudar a reducir el riesgo asociado con
la fluctuaciédn de los precios. Estos instrumentos permiten fijar el precio de venta de los granos con
anticipacion, lo que protege al inversor contra posibles caidas en los precios.

Como ventajas para los productores y compradores de granos de soja en Argentina, se pueden

mencionar:

e Precios garantizados: El contrato de futuros permite a los productores y compradores fijar

un precio de venta o compra en el momento en que se firma el contrato. Esto significa que
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ambos estan protegidos de las fluctuaciones del mercado y tienen la garantia de que el

precio acordado se mantendra independientemente de los cambios del mercado.

e Reduccidn del riesgo: El uso de este tipo de contratos puede reducir el riesgo asociado con

la fluctuacién de los precios. Al fijar el precio por adelantado, los productores y

compradores pueden planificar y tomar decisiones de inversion con mayor certeza.

e Flexibilidad: Los contratos de futuros son altamente personalizables y se pueden adaptar a

las necesidades especificas de los productores y compradores. Por ejemplo, los contratos

pueden ser disefiados para cubrir una cantidad especifica de soja o para una fecha de

entrega particular.

ATRACTIVO DE LA INDUSTRIA
2.5 ANALISIS DE MACROENTORNO
Realizaremos un Analisis Externo para poder determinar si estan dadas las condiciones para que

sea conveniente realizar la compra de un inmueble mediante un canje de cereales en vez de la

forma tradicional.

2.5.1 Pestel.
Factores:
Politicos

Econdémicos

Gobierno: Hace tiempo que los mandatarios de turno ven en el campo un ingreso
de ddlares que buscan intervenir con retenciones para poder contrarrestar el déficit
fiscal que enfrenta el pais. Este tipo de decisiones politicas pueden representar tanto
una amenaza cOmo una oportunidad segln se decida aumentar o disminuir dicha
intervencion.

Tendencias electorales: ElI campo también es victima de la polarizacion politica
que se vive en Argentina. Es asi que el actual gobierno pareciera de alguna forma,
por las politicas que lleva adelante, estar en contra de este sector, mientras que la
oposicion aprovecha el conflicto existente y se sitita cdmo una opcién mas

favorable para éstos, en caso de ganar las elecciones el afio proximo.

Inestabilidad cambiaria. En materia econdmica la Argentina se caracteriza por

ser inestable y dificil de predecir lo que representa una oportunidad para este tipo
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de operaciones ya que el productor evita estar en pesos durante el intervalo de dias
que comprenderia la operacion tradicional de vender los granos y que se acredite el
dinero en su cuenta. Ese riesgo pasa a estar del lado de la constructora, sin embargo
los costos de esta estan en pesos por lo que no necesariamente es de interés estricto
convertirlos a dolares.
Cargas impositivas: Las cargas impositivas que el productor esta obligado a
tributar son distintas segun el contrato sea de canje o no. Siendo este un punto muy
favorable, ya que cdmo vimos en el ejemplo anterior en caso de incurrir en una
compra mediante la modalidad de canje, se puede ahorrar hasta un 10%.
Tendencias: dicho todo eso, el sector agricola es sin lugar a dudas uno de los
sectores mas importante y fuertes de la region. Por lo que resulta tentador desde la
desarrolladora acompafiar medidas de marketing y de ventas para acercarse a dicho
sector.
Rentabilidad: es importante reconocer que la rentabilidad producida por un
departamento de forma anual, se encuentra en valores histéricos muy bajos, entre
un 2.5% y un 3% anual, por lo que la inversion en ladrillo ya no es tan tentadora
cdémo lo supo ser en otras épocas.

Socio-culturales:
Actitudes y opiniones: Cémo punto favorable podemos mencionar, que los
productores agropecuarios Argentinos realizan précticas de canje hace muchisimos
afios. Por ejemplo, es muy comun que productores adquieran insumo cémo
fertilizantes, herbicidas, granos de siembra, etc. o inclusive maquinarias agricolas
0 camionetas 4x4 bajo esta modalidad. Por lo tanto, podemos afirmar que se trata
de un sector que esta familiarizado con esta modalidad de trabajo.
Otro punto interesante a mencionar tiene que ver con una idiosincrasia de la
poblacién Argentina que suele ver en los ladrillos una buena posibilidad de
resguardo de valor de ahorros. En el siguiente grafico podemos ver como el valor
del m2 en los ultimos 20 afios logro ser quien mas aumento su valor, ain contra el

dolar e inversiones en la bolsa.
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Gréafico 5. Comparativa evolucion de los valores en pesos

Evolucion valores en pesos
Diciembre 2022 con relacion a Diciembre de 2001
Base Dic. 2001 =1
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Fuente: Reporte Inmobiliario (2021)

Tecnologia:

Ecologia:

Acceso tecnoldgico: gracias a varias plataformas como Agrofy o Autocanje entre
otras el productor puede acceder de forma muy sencilla a una gran variedad de
productos que puede adquirir en lo que de alguna forma es su “moneda” que son
los granos. La variedad es sper amplia, un rapido resumen: maquinarias, semillas,
fertilizantes, fitosanitarios, combustible, repuestos, neumaticos, vehiculos,
servicios de contratistas y labores, inclusive INMUEBLES. Estas tecnologias
facilitarian la integracion de la desarrolladora al mundo agro, ya que puede acceder
mediante estas plataformas a un nuevo publico que desde un principio esta
interesado en adquirir bienes bajo esta modalidad.

Clima: El clima tiene un papel importante en la fluctuacion de los precios de los

granos de soja. La produccion de soja es altamente dependiente de las condiciones

climaticas, por lo que eventos climaticos extremos como sequias, inundaciones y
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heladas pueden tener un impacto significativo en la oferta y la demanda de soja, lo
que a su vez afecta los precios.

En los ultimos afios, Argentina ha sufrido varias sequias que han reducido la
produccion de soja y han llevado a un aumento de los precios. La sequia afecta
negativamente el rendimiento de los cultivos y reduce la cantidad de granos
disponibles en el mercado, lo que lleva a una mayor demanda y, por lo tanto, a un
aumento de los precios. De manera similar, las inundaciones también pueden
reducir la oferta de granos de soja y aumentar los precios.

Por lo tanto, es importante tener en cuenta las condiciones climaticas al evaluar el
riesgo y desarrollar estrategias para la gestion del riesgo asociado a la fluctuacién

de los precios.

Legislacion:
Retenciones: Si bien hace muchos afios que se menciona y nunca se termina de
concretar, hay varias agrupaciones politicas que pelean desde el Congreso de la
Nacidn para que los grandes, medianos y pequefios productores sean tratados de
forma distinta frente a las exigencias de la Ley, que hoy en dia no hace diferencia
y obliga a todos a tributar el mismo porcentaje. A priori se trata de un cambio que
pareceria justo por lo que no es descabellado pensar que en el corto o mediano plazo
se llevaran adelante medidas en este sentido, que implicaria que pequefios y

medianos se vean beneficiados y con un poco mas de margen en sus ganancias.

32



2.6 ANALISIS DE MICROENTORNO DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION
2.6.1 Cinco Fuerzas de Porter.

Gréafico 6. Cinco fuerzas de Porter.
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Fuente:

Compradores: ante la dificultad de concretar ventas, aquellas personas que disponen de fondos y
los destinan a la compra de inmuebles corren con un cierto poder de negociacion. Encuentran
ofertas en el mercado, largas financiaciones por lo que en la actualidad se podria afirmar que tienen
poder para capturar parte del valor.

Por lo que incorporar la posibilidad de canje con los inversores agropecuarios permitiria otorgarle
a éstos ciertos beneficios, como ahorrar retenciones de IVA y ganancias, ahorrar gastos bancarios,
etc. evitando la desarrolladora perder valor de sus productos.

Proveedores: la cantidad de proveedores involucrados en la construccion de un departamento es
enorme, y el poder de negociacion de los mismos varia segun el rubro. Nos encontramos con
ciertos insumos en los proveedores son oligopolios con posibilidad de fijar precios y condiciones
de ventas y otros en los que la variedad es muy grande y la desarrolladora tienen posibilidad de
buscar mejores precios y mejores formas de pago.

Competidores potenciales: En Rosario existen poco mas de 500 constructoras, en toda la
provincia de Santa Fe unas 2000. Si bien hoy en dia son muy pocas las inscriptas como canjeadoras
de grano y que estén ofreciendo este tipo de beneficios, no hay que desconocer que existen
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plataformas digitales que facilitan la modalidad de canje y que acercan a productores con
comerciantes y/o prestadores de servicios. De esta forma abren el abanico para que cualquier
empresa del rubro pueda aprovechar esta modalidad de venta. A su vez la oferta de,en este caso
inmuebles, pasa a ser la de todas las empresas del pais.

Sustitutos: como consecuencia de la pandemia se ha visto un gran incremento de demanda en
terrenos destinados a la construccion de viviendas unifamiliares en las afuera de la ciudad,
priorizdndose los espacios grandes y verdes. Por otro lado los bajos costos de alquiler, amenazan
las compras de departamentos tanto para uso propio, ya que muchos ven mas conveniente alquilar,
cdmo para inversion como consecuencia de la baja rentabilidad percibida.

Grado de rivalidad: intenso como consecuencia de la escasez de ventas.
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CAPITULO 3: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Justificacién de la investigacion de mercado

La siguiente investigacion se realiza dado que se vuelve imprescindible confirmar la existencia del
publico objetivo. Un publico particular de productores agricolas que se encuentren interesados y
dispuestos a realizar operaciones inmobiliarias mediante la metodologia de canje de granos. Se
debe determinar su conocimiento de las ventajas y desventajas de este tipo de operaciones, su
experiencia previa con esta metodologia de operacion, conocer los factores que influyen en sus
decisiones de compra, su opinion sobre estas metodologias y su confianza en el mercado
inmobiliario y en el pais.

3.2 Objetivo de la investigacion de mercado

Partiendo de la base que el objetivo es poder confirmar la existencia de un publico interesado y
dispuesto a realizar transacciones mediante la modalidad de canje, se realizara una investigacion
de mercado que incluya un breve cuestionario con preguntas cerradas que permitan sacar
conclusiones acerca del conocimiento que los productores tienen sobre este tipo de operaciones,
sus opiniones al respecto ,los factores que consideran a la hora de tomar este tipo de decisiones y
que permita realizar una estimacion cuantitativa de publico interesado con el objetivo de poder
justificar las inversiones necesarias para que la constructora incorpore la operacion de canje dentro
sus métodos de cobro . Las mismas se realizaran mediante correo electrénico y/o via telefonica.
A su vez, si bien la desarrolladora GrupoG podria vender sus unidades bajo esta modalidad a
cualquier productor del pais que esté interesado en sus departamentos, nos centraremos en
productores que se encuentren en la provincia de Santa Fe, entendiendo que por cercania esta seria
el area de mayor influencia.

3.3 Problema de investigacién de mercados.

Para poder obtener resultados que permitan inferir el conocimiento del mercado inmobiliario por
parte de los productores agropecuarios de la provincia de Santa Fe y su futuro posible interés en
realizar inversiones en el mismo, se debera recurrir tanto a los productores propiamente dicho,
cdmo a cooperativas, corredoras, importadoras que conozcan y puedan inferir el comportamiento
de los productores frente a ofertas de compra de bienes realizadas con canje de granos.

La formulacién del problema de investigacion seria: ¢cuales son las caracteristicas del mercado

inmobiliario que le interesarian a los productores?
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3.4 Disefio de la investigacion.

La investigacion sera de tipo cuantitativa, permitiendo cuantificar la informacion a través de
muestras representativas, para luego poder proyectar los resultados en la totalidad del mercado. Se
realizara a través de encuestas a los productores agricolas de la provincia de Santa Fe
(investigacion de campo), con el fin de dar respuesta a las incognitas planteadas previamente.

El Registro Unico de Producciones Primarias (RUPP) de la provincia de Santa Fe indica que en la
actualidad el 90% de los productores agropecuarios estan asociados al menos a una cooperativa.
Para salvar este punto, se buscaré la ayuda de cooperativas de la zona para difundir un formulario
que se responda de forma online y répida.

Se investigaron registros provinciales para conocer las cooperativas existentes en la provincia de
Santa Fe y/o de otras provincias cercanas a Rosario, ya que se presupone que en el caso que
productores pertenecientes a cooperativas lejanas a la ciudad de Rosario que estén interesados en
comprar inmuebles con canje de granos preferirian inmuebles en otras Ciudades grandes
justificado por cercania.

De las cooperativas agropecuarias cercanas,

- Agricultores Federados Argentinos S.C.L. (AFA) es una de las méas grandes y pujantes de
América Latina, cuenta con 36.000 productores asociados y con una estructura compuesta
por mas de 1.600 empleados permanentes. Dentro de la provincia de Santa Fe, AFA cuenta
con 7 gerencias regionales y 16 Centros Cooperativos Primarios. Sede Central Mitre 1132
- S2000COX Rosario - Sta.Fe. - Argentina | Tel. (0341) 4200900 (lineas rotativas).

- la Asociacion de Cooperativas Argentinas (ACA) esta formada por méas de 140
cooperativas agropecuarias y 50.000 productores distribuidos en 8 provincias Argentinas.
Sociedad Rural Argentina (SRA), a través de 26 sociedades rurales en la provincia nuclea
a mas de 2600 productores agropecuarios.

- Federacién Agraria Argentina (FAA), nuclea a 4000 pequefios y medianos productores.

- Sociedad de Quinteros de Santa Fe, nuclea 476 productores en Santa Fe y Rosario.

- Cooperativa Agricola Ganadera Los Molinos — Los Molinos —Santa Fe — productores. +54
(03464) 495-129 / 495-116. arturo@coop-losmolinos.com.ar

- Cooperativa Agropecuaria Federada de Alvarez Y Pinedo Limita. 03402461019

- COOPERATIVA AGROPECUARIA DE ARMSTRONG LTDA Av. San Martin 998,
S2506 Correa, Santa Fe. 03471492035
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- Cooperativa Agropecuaria de Tambues Ltda — 03476495029
- Cooperativa Agricola Ganadera Limitada San Jeronimo Sud - AFF, Av. 1° de Junio 574,
S2136 San Jeronimo Sud, Santa Fe — 03414909062.

3.5 Desarrollo de la metodologia.

En una primera instancia se indagaré a los productores acerca de su conocimiento general de la
metodologia de pago con granos de cereal. En el mercado existen muchas empresas que aceptan
esta forma de pagd para facilitar transacciones, especialmente aquellas que venden insumos como
fertilizantes, herbicidas, insecticidas, etc. pero también utilitarios, camiones, tractores y
maquinarias especificas para el trabajo del campo. Por lo que la primera pregunta sera amplia y
hara referencia a cualquier bien o servicio, no necesariamente de inmuebles. A su vez se buscara
determinar qué tan familiarizados estan los productores con este sistema de pago, es decir si
ademas de saber de su existencia y haber escuchado los beneficios, lo han utilizados en algun
momento y cdmo fue su experiencia al respecto. Esto nos permitird sacar conclusiones importantes
en la estrategia futura de marketing a aplicar.

La segunda parte, buscara conocer la opinion del publico objetivo acerca de la inversion en
inmuebles en la ciudad de Rosario. Se sabe que el sector no esta pasando por el mejor momento
debido a las situaciones macro econémicas y politicas que el pais enfrenta, por lo que sera
importante determinar si en el pasado estuvieron interesados en la compra de inmuebles, su opinion
actual y que vision tienen hacia el corto y mediano plazo. También se aprovechara este cuestionario
para poder segmentar el pablico segun sus preferencias a la hora de buscar un departamento y la
finalidad con la que decidirian la eleccion del mismo.

En la Gltima etapa de la encuesta es cuando se realizaran preguntas mas directas para conocer si
alguna vez recibieron alguna oferta de venta especificamente de inmuebles bajo la modalidad en
estudio, si conocen los beneficios, si compraron y si creen que les interesaria. Seré esta parte de la
encuesta la que definira si se justificara la dedicacion de recursos, tantos economicos como fisicos
de la empresa para incorporar esta modalidad de pago en su cartera de ofertas.

En el ANEXO dos, puede verse la encuesta difundida entre los productores.
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CAPITULO 4. RESULTADOS
4.1 Analisis de los datos obtenidos con la encuesta.
Primer Etapa:
1) ¢Conoce usted la metodologia de pago por bienes (Maquinarias, insumos,
utilitarios, etc.) mediante canje de granos?

® sl
@ NO

2) ¢Alguna vez adquirio un producto mediante esta metodologia?

®5Si
@ No
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3) Si su respuesta fue afirmativa, ; CoOmo considera que fue su experiencia y los
beneficios que obtuvo?

@ Muy buena, lo volveria a realizar
@ Buena, lo valveria a realizar

Buena, pero no lo volveria a realizar
@ Mala, no lo volveria a realizar

Como conclusiones de la primer etapa de la encuesta, en la que se buscaba identificar el grado de
conocimiento entre los productores de la metodologia de canje de granos para compra de bienes y
pago de servicios, determinar su grado de utilidad de la herramienta y su opinion al respecto,
podemos concluir con resultados muy contundentes que mas del 90% de los productores
encuestados conocen la existencia de la herramienta, poco més de la mitad la ha utilizado alguna
vez y el total de las personas que han probado la metodologia y por lo tanto conocen los beneficios
consideran que se trata de una herramienta buena o muy buena y por lo tanto afirman que la
volverian a utilizar en el futuro.

Estas son conclusiones son muy relevantes porque a la hora de disefiar el plan de marketing, el
mismo no deberd estar ensefiando cuales son las ventajas de realizar operaciones con esta
metodologia y se podréa enfocar en méas que anda en una campafia de difusion para que la mayor
cantidad de productores posibles tomen conocimiento de que GrupoG Construcciones ofrece esta

posibilidad para con sus productos.
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Segunda etapa:

4) ;Ha invertido alguna vez en el mercado inmobiliario?

@S
@ Mo pero estaria interesado en hacerlo

@ Noy No me interesa invertir en el
mercado inmobiliario

5) ¢Qué finalidad persequiria a la hora de adquirir un departamento?:

@ Resguardo de valar
@® Inversion
@ Vivienda Propia

6) ¢ Tiene planificado realizar una compra en los proximos 5 afios?

®si
® No
® Talvez
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En la segunda etapa, se interrogé a los encuestados acerca de su opinion sobre el mercado
inmobiliario. Cémo datos favorables el 70% de los productores afirman al menos una vez haber
invertido sus ganancias en ladrillo buscando principalmente resguardo de valor en primer lugar,
seguido por inversion. A su vez el dato que resulta mas relevante, es la respuesta a la pregunta
numero seis, en donde el 85% de los encuestados afirman o al menos consideran realizar una
compra de un inmueble en los proximos cinco afios. Contra todo pronostico y a pesar de la baja
rentabilidad y el poco atractivo que tiene en estos momentos el mercado inmobiliario, tal como
fueron mencionados anteriormente en el analisis macro, parece seguir siendo una opcion mas que
considerada por este sector de la sociedad Argentina. Posiblemente por tradicién o tal vez por no
encontrar en el mercado grande oportunidades de inversion, siguen eligiendo a los ladrillos como

opcion para preservar sus ganancias.

Tercer Etapa:

7) ¢Qué prioriza a la hora de elegir un departamento?

Precio

(30.8 %)

Tamafio y ubicacion

Financiamiento

Confianza en la desarrolladora (69.2 %)
Calidad
0 20 40 60 80 100

La pregunta nimero siete, buscd relevar informacion importante para la desarrolladora, en la que
se solicit6 a los posibles clientes que seleccionen entre una serie de opciones cuales consideran
mas importante en el momento de elegir un departamento, permitiendo que elijan todas las
opciones que consideran importantes. Mucho mas importante que el precio y el financiamiento
fueron Calidad, Tamafio y ubicacion. Y ain mas importante que todo aparece la confianza en la
desarrolladora. Datos muy importantes para saber en donde poner el foco en el trabajo diario y en

futuros emprendimiento.
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8) ¢Ha comprado alguna vez una propiedad inmaobiliaria mediante la metodologia de

canje?
®si
@® No
100%

9) ¢Estaria interesado en comprar un departamento mediante la metodologia de

canje?

10) ¢Consideraria comprar un departamento mediante la metodologia de canje si se
le ofreciera un descuento del 10% sobre el precio de lista?

@S
® No

® si
® No
@ Talvez
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12) ¢ Le gustaria recibir méas informacién sobre la metodologia de canje de
departamentos por granos de soja?

® s
® Mo
Sl

En la tercer y Gltima etapa de la encuesta, las preguntas fueron bien directas buscando conocer que
piensan cuando se vinculan los dos grandes topicos de la encuesta, compra de bienes con canje de
granos por un lado y por otro, inversiones en el mercado inmobiliario.
Las respuestas obtenidas confirman que un 61.5% estaria dispuesto a comprar un departamento
bajo la modalidad de pago estudiada y logra una mejora importante, alcanzando un 76% de
respuestas afirmativas cuando se sugiere que la compra bajo esta metodologia implicaria un
descuento econdmico del 10%. EI mismo porcentaje coincide con gente que estaria interesada en

que le llegue informacién de propiedades que se vendan bajo esta metodologia.
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CAPITULO 5: PROPUESTA DEL PLAN DE MEJORA.
Partiendo de la estructura que la Desarrolladora GrupoG Construcciones tiene en funcionamiento
en la Ciudad de Rosario, considerando la importancia que tiene la actividad agricola dentro de la
actividad inmobiliaria en la ciudad por su ubicacion estratégica, considerando las dificultades
macro y micro econdmicas que afectan al pais en la actualidad y que repercuten de forma directa
en la dificultad que enfrenta la desarrolladora para encontrar clientes en el mercado, y concluyendo
a través de la encuesta realizada, que existe un interés concreto de los productores agropecuarios
para con las inversiones en departamentos, se considera realizar una mejora en las formas de pago
aceptadas por GrupoG incorporando la metodologia de “canje de granos” . Se busca lograr un
acercamiento a los productores agricolas estudiando y ofreciendo condiciones que éstos consideren
favorables, con el objetivo final de lograr captar clientes en un nicho que no se encuentra explotado
y de esta forma lograr que la desarrolladora alcance los valores 6ptimos de Tasa de inversion
esperados cercanos al 35%.
6.1 Publico Objetivo:
e Agricultores y productores agricolas:
Personas que se dedican a la produccion agricola y tienen granos disponibles para
canjear por bienes y servicios, en este caso, departamentos. Incluye agricultores
individuales, empresas agricolas y cooperativas agricolas.
e Corredores y agentes inmobiliarios:
Profesionales del sector inmobiliario que actian como intermediarios entre los
compradores y Grupo G Construcciones. Deben tener conocimiento y estar
vinculados con el mercado agricola. Pueden ayudar a promover y cerrar las
transacciones.
e Entidades y empresas relacionadas con el comercio de granos:
Empresas de comercializacion de granos, como acopios, cooperativas agricolas,
empresas de exportacion, entre otras. Pueden estar interesadas en explorar nuevas
oportunidades de negocio y colaborar con Grupo G Construcciones para facilitar el
canje de granos por departamentos. Por un lado, podrian incorporar el cobro de
comisiones por ventas en sus negocios, por otro acercarian un servicio a sus clientes

poniendo en conocimiento y facilitando posibles inversiones.

44



Es importante destacar que, debido a la especificidad del enfoque en la venta de departamentos
mediante canje de granos, el publico objetivo se centrara en aquellos que estan directamente

relacionados con la produccion agricola y el comercio de granos.

6.2 Propuesta de Valor.

“Una empresa exitosa es aquella que descubre la manera de crear valor para sus clientes; es decir,
una forma de ayudar a los clientes a hacer una tarea que consideran importante. Por “tarea” nos
referimos a un problema fundamental en una situacion dada que necesita una solucién. Una vez
que comprendemos la tarea y todas sus dimensiones, incluyendo el proceso completo de cémo se
realiza, podemos disefiar la oferta. Mientras mas importante sea la tarea para el cliente, menor sea
si nivel de satisfaccion con las opciones comunes y corrientes para efectuar la tarea y cuanto mejor
sea su solucion al respecto de las alternativas existentes para realizar la tares mayor es la Propuesta
de Valor.” !

Lo antedicho se corresponde con identificar cuales son los “conflictos” que existen en el mercado
antes de proponer una solucién. Lograr entender la necesidad del cliente, en vez de crear algo a
gusto propio y luego empujarlo para que sea consumido.

En nuestro caso en particular, existe una necesidad por parte de los productores de conseguir una
propuesta de inversion que sea atractiva a donde volcar las ganancias que generan a través de las
cosechas de forma ciclica afio tras afio.

Gréfico 7. Problemas crean espacios para resolver

Fuente: IDEO, Tim Brown ( 2021)

IHBR - 2008. Cémo reinventar su modelo de negocio. M.W Johnson, C.m. Cristensen y H.
Kagermann
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A su vez, histéricamente fue un sector que se caracterizd por preferir las inversiones en ladrillo
frente a otras posibilidades de inversion que requieren un entendimiento mas profundo de las
herramientas financieras o de mucha confianza tal vez, por ejemplo, en un bréoker, y que a su vez
no son tangibles.

Las inversiones en ladrillo, funcionan como resguardo de valor y tal como se mostr6 en el “Grafico
5. Comparativa evolucion de los valores en pesos” a través de los afios fue la alternativa que mas
defendid su valor en pesos, inclusive contra la compra de délares e inversiones en la bolsa. A partir
de la encuesta realizada, pareciera que en la actualidad los productores lo siguen considerando una
opcidn de interés.

Por lo tanto, si aplicamos el punto de vista del “design thinking”, término acufiado por Tim Brown,
para definir la propuesta de valor, la pata de “Desirability”: Deseo/Necesidad por parte de los
consumidores de nuestro producto, estaria cubierto.

A demas, Tim Brown plantea que para que la solucion sea innovadora debe ser viable
economicamente “Viability”, cuestion que serd analiza en profundidad en el siguiente punto, y
debe exisitir “Feasibility”: Capacidad técnica. Si bien la incorporacion de esta nueva metodologia
de pago en la estructura de GrupoG, implicara algunos cambios y necesidad de formacién del
personal para alcanzar un manejo y entendimiento apropiado, no es algo complejo dentro de los
estandares de la empresa. Si debera lograr un plan de marketing apropiado para llegar a todos los
productores (posibles clientes) y explicar de forma rapida y sencilla los beneficios reales que la
metodologia tiene.

Gréfico 8. Design Thinking.

VIABILITY
PESIEABILIT]

FE&LIBILIT‘j

Fuente: IDEO, por Tim Brown (2021).
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Siguiendo con el andlisis de la propuesta de valor y la importancia de cémo Simon Sinek propone
en el Circulo de Oro, el por que. Esto es fundamental para inspirar a los clientes y establecer una
conexion emocional con ellos. El por qué representa el propdsito o la creencia central de la
actividad que va a desarrollar la empresa, su razon de ser mas all4 de la simple generacion de
beneficios. Identificar y comunicar claramente el por qué ayuda a conectar con los valores y las
aspiraciones de los clientes, generando una base solida para la construccion de relaciones
duraderas.

En este caso el PORQUE: esté relacionado con resolver un problema que tienen los productores
cuando se encuentran con los frutos de la cosecha y deben definir en que invertirlos para conservar
el valor de sus ganancias y que no se les devalle. Las opciones disponibles no resultan muy
tentadoras.

Una vez que has establecido el por qué, se puedes pasar al como. El como se refiere a la forma en
que se va abordar el proposito. En este sentido la empresa planea armar sus formas de pago
aceptadas, de forma que sean conveniente para los productores. Pensar en los beneficios
econodmicos y financieros que éstos pueden alcanzar, en cuando seran las cosechas y acomodar
cada proyecto de forma que los productores se sientan comodos y atraidos.

Por ultimo, llegamos al qué. El qué son los productos o servicios especificos que ofreces. Después
de haber establecido el por qué y el como, podemos comunicar claramente qué es exactamente lo
que hacemos distinto: en este caso planes de pago con canje de granos adaptados a cada cliente
segun qué granos haya sembrado, cuando sea la cosecha, planes de pago necesarios.

Grafico 9. Circulo de Oro.

Qué

Fuente: The Golden Circle, Simon Sinek (2013)
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6.3 Analisis de costos.

- Inscripciones necesarias:

Para poder aprovechar todos los beneficios que produce el pago con cereales a los productores la

Desarrolladora GrupoG Construcciones debe poder utilizar todos los mecanismos disponibles, es

por tal motivo que en una primera instancia se optara por inscribir a la misma en todos los registros

necesarios para que pueda operar como canjeador de forma directa.

RUCA: primero hay que habilitar al GrupoG Construcciones en la RUCA (Registro Unico
de la Cadena Agroalimentaria) en la categoria de «Canjeador de Bienes y/o Servicios por
Granos». Esta habilitacion es indispensable para que €l pueda figurar en la Carta de Porte
como vendedor de la mercaderia.
El trdmite de habilitacion se realiza de forma online a través de la pagina de AFIP y tiene
una demora de 15 dias. El costo del mismo en abril de 2023 es de $9100 y tiene una
vigencia de un afio. Se debe presentar:

o Acreditar Personeria (Contrato Societario)

o Acta de designacién de autoridades

o Responsabilidad sobre el establecimiento (Contrato de Locacion, Certificado de

Dominio).

SISA: esta habilitacion es necesaria no solo para poder operar, sino para que cuando
GrupoG Construcciones venda el grano, le retengan el % de IVVA que corresponda.
La inscripcion de se realiza 100% online a través de la Clave Fiscal con Nivel de Seguridad.
La misma es obligatoria y gratuita.
La obligatoriedad implica que quienes no estén inscriptos no podran operar en el comercio
de granos, o sea que la AFIP rechazara la emisién de Liquidaciones en las cuales figuren.
A los inscriptos en SISA se les asigna un “Estado” que surge de un mecanismo de
calificacion de su conducta fiscal basado en un sistema de “Scoring” que pondera diferentes
parametros objetivos establecidos por la AFIP y por otros organismos intervinientes.
De acuerdo al Estado asignado se aplicaran diferentes porcentajes de Retencion Ganancias,
IVA y Reintegro Sistémico de IVA, Percepcion de IVA en Canjes, y la posibilidad de

Compensacién de Retenciones de VA con el impuesto facturado para Operadores. (Anexo

1)
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- Habilitacion en la Bolsa: esta habilitacion no es indispensable, pero es conveniente para
poder vender a los Exportadores. Por lo general los Corredores no piden como requisito
para comprarle al Desarrollador que este habilitado en la Bolsa, pero los Exportadores si
lo hacen, y es conveniente poder venderles también a ellos para poder aprovechar todas las
alternativas que el mercado ofrece. Esta habilitacion es sencilla y la debe realizar a través
de un Corredor que presente a GrupoG Construcciones.

Ademas de las inscripciones mencionadas, son varias las tareas y los recursos que la empresa
debera destinar para alcanzar el objetivo de incorporar el método de canje de granos en sus formas
de pago aceptadas. A continuacion, se detallaran las tareas que deben llevarse adelante junto con
los costos asociados.

- Incorporacioén la nueva metodologia.

Se vuelve importante establecer un proceso claro y transparente de canje de cereales, que incluya
las condiciones y plazos de entrega, la calidad y cantidad de los cereales aceptados, y el proceso
de almacenamiento y transporte.

Debera realizarse un trabajo transversal a todas las &reas de la empresa para establecer para cada
uno de los proyectos y desarrollos, planes de pago personalizados de acuerdo a las distintas
caracteristicas de los proyectos, de las etapas en las que se encuentran, necesidades de fondo, etc.
Para lograr este objetivo se creara una comision dirigida por el gerente de finanzas destinada a
coordinar e intercambiar informacion entre las areas involucradas. Las distintas areas a consultar
serén las siguientes: al &rea de ventas, al &rea de contabilidad y finanzas, al area de proyecto y al
area de construccion. Se estima que este proceso demandard un mes de trabajo y tendra un costo
adicional de $600.000. Una vez establecidos los procedimientos, los proyectos deberan
monitorearse y adaptarse segun la necesidad de cada momento, lo mismo que rfrnete a nuevos
proyectos requerird un trabajo de analizar como se integra el nuevo método. Este “costo de

mantenimiento” se estima en dos dias de trabajo al mes, con un costo anual de $360.000

- Mensaje de Marketing y Estrategia de comunicacion:
Para promover la propuesta de canje de cereales, se debera desarrollar una estrategia de
comunicacion adecuada que permita llegar a los productores agropecuarios de Gran Rosario. Para

eso se utilizaran diferentes canales de comunicacién, como publicidad en medios especializados,

49



ferias y eventos agropecuarios, y la presencia en redes sociales dirigida a productores y
trabajadores relacionados al campo.
Se requerira de varias personas especializadas en la materia, entre ellas:
- Responsable de marketing: sera la persona referente del equipo, quién desarrollar, planificara,
coordinara y ejecutara junto a los demas integrantes todas las acciones de marketing para difundir
y captar clientes interesados en el nuevo método de pago aceptado.
- Disefiador gréfico: seré la persona encargada de plasmar en disefio las estrategias de marketing
definidas para cada comunicacion.
- Community y content manager: gestor de la comunidad digital, encargado de difundir el nuevo
método de pago aceptado en los medios sociales.
- Responsable evaluacién y retroalimentacion: es quién buscard recompilar y extraer informacion
de las distintas acciones publicitarias para crear una base de datos, que permita medir los resultados
de las distintas campafas para obtener datos y sacar conclusiones que sean aplicables en futuras
estrategias.
Este punto se terciarizara con una consultora de Marketing y Branding que sera la encarga de
contar con los perfiles profesionales que fueron mencionadas.
Por otro lado, cémo estas tareas se llevaran adelante con una consultora externa obligard a GrupoG
Construcciones contar con un Responsable de Marketing interno: sera quién autorizara o no las
estrategias e inversiones.
La consultora especializada en marketing presupuestara un costo inicial para la elaboracion de un
plan integral alineado a las acciones e identidad de marca que lleva adelante la empresa. Eso tendra
un costo inicial de $300.000. A su vez existira un abono mensual de $75000 para el seguimiento
y creacion de campafas y contenido publicitario, sin embargo, este punto se absorbera dentro del
contrato vigente que ya tiene la desarrolladora con la agencia de marketing. A su vez, las acciones
puntuales de difusion como la participacién en ferias y sponsoreo de actividades populares
relacionadas al campo requeriran de la aprobacion de Responsable de area de GrupoG y contara
con un presupuesto anual de: $5.000.000.

- Capacitacion y soporte.
Es importante que el personal de la empresa constructora esté capacitado para entender, aplicar y

explicar el proceso de canje de cereales. Esto incluye la capacitacion en temas como la calidad y
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cantidad de los cereales aceptados, la seguridad en el transporte y almacenamiento, y la gestion de
los riesgos asociados, beneficios economicos y financieros para los productores.
Se vuelve importante que todos los mandos medios de la empresa estén familiarizados con esta
metodologia que se comenzara a aplicar, pero fundamentalmente el area de ventas de la empresa
debera volverse especialista en el tema, ya que seran los encargados de informar y guiar a los
clientes sobre el uso de “canje de granos” como método de pago y quienes realizaran el soporte
técnico con las inmobiliarias que trabajan en conjunto con GrupoG para resolver cualquier
problema o duda relacionada.
Por lo tanto, se brindaran cursos mas generales para todos los mandos medios y se profundizara
en los encargados de ventas. También se brindard asesoramiento a las inmobiliarias que trabajan
en conjunto con las Desarrolladora Grupo G. El presupuesto destinado a capacitacion del personal
serg de: $250.000. Anualmente se realizard una reunion con difusion de informacion para los
agentes inmobiliarios que trabajan en conjunto con la empresa con un costo extra $50000.

- Gastos administrativos:
Comenzar a realizar a operaciones que se cierren bajo el canje de granos, implica para GrupoG
Construcciones realizar actividades en un nuevo Rubro por lo que deber prestar especial atencion
a toda la informacion exigida por AFIP, garantizar el cumplimiento de las obligaciones fiscales y
legales relacionadas con el canje de granos, como la presentacion de declaraciones y el pago de
impuestos correspondientes., contar con todas las inscripciones necesarias que ya fueron
mencionadas, llevar un registro de las transacciones por canje, monitorear la disponibilidad de
granos Yy los precios de mercado para determinar si el canje de granos es una opcion factible y
rentable. Para estas tareas necesitard un trabajo extra del departamento contable que tendra un
costo mensual de: $60.000.

- Gestién y venta de los cereales:
Los productores agropecuarios entregaran los cereales acordados a la empresa constructora
GrupoG en las fechas acordadas. Es importante que se realice una revision de la calidad y cantidad
de los cereales entregados para garantizar que se cumplan con los términos del acuerdo. Para eso
la desarrolladora trabajara con corredoras especializadas que facilitaran la gestion administrativa,
la elaboracion de las cartas de Porte, la reserva de cupos de exportacion y demas tareas para que
GrupoG solo deba indicarle al cliente donde enviar los granos.

La comision a abonar es de 0.5% sobre el precio de los granos.
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- Comisiones:
A su vez, la empresa debera trabajar tanto con inmobiliarias tradicionales como con
plataformas/Marketplace especializados en este tipo de ventas y dirigidas a personas relacionadas
a la actividad agropecuaria como son Agrofy o Agrocanje. En ambos casos la comision a abonar
es del 3% sobre el monto de venta. Como ventaja para los productores por medio de este tipo de

plataformas ellos no deben abonar comision por la compra, cosa que si pasa en las tradicionales.

6.4 Flujo de caja.

En primer lugar, para realizar un analisis de los ingresos y egresos partimos de la proyeccion de
metros cuadrados que la empresa tiene previsto construir y vender para los préximos cinco afnos.
Partimos del supuesto real que la desarrolladora viene construyendo departamentos destinados a
la venta hace siete afios, y que para poder implementar la venta de departamentos con canje de
granos se deberdn realizar las inversiones antes mencionadas, para que la empresa esté en
condiciones de utilizar esta nueva herramienta, que el personal este instruido en la utilizacién de
la misma, conozca las ventajas y desventajas, asi como también realizar las acciones de publicidad

y marketing para poder alcanzar posibles clientes.

Cuadro 4. Proyecciones de construccion y venta.

Afio | 0 1 2 3 4 5 TOTALES

CONSTRUCCION
CONSTRUCCION proyectada (m2)] 7000 m2 7000m2 8050m2 'B050m2 9258m2 9258m2 | 4861,5m2

VENTA
entas proyectadas OPTMO (m2)] 6660 m2 735m2 7840m2 B41,2m2 901,6m2 981,3m2| 49056 m2

\entas proyectadas ACTUAL (m2)| 560,0m2 " 5460m2 6440m2 '6279m2 T740,6m2 7221 m2 | 3840,6 m2

Fuente: Elaboracién propia (2023).

A su vez, la desarrolladora tiene adoptada una politica de funcionamiento en los ultimos afios de
continuar creciendo con los metros a construir en el futuro a un ritmo menor al de afios anteriores
pero sostenido de un 15% cada dos afos. Por otro lado, con respecto a las ventas busca defender
los precios de mercado, y opta por vender solo lo necesario para cubrir los costos y a su vez,
conservar los bienes de cambio que va desarrollando hasta que cambien las condiciones del

mercado.
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Como puede observarse en el Cuadro 4. Proyecciones de construccion y venta las proyecciones
de venta a futuro estan un 26% por debajo de los metros cuadrado que la desarrolladora busca
construir, y esto es producto de las dificultades que encontré la empresa en los Gltimos afios en el

mercado para poder concretar ventas.

Cuadro 5. Flujo de caja OPTIMO vs. REAL

Afio i 1] 1 F 3 4 5 TOTALES

EGRES0S

Costo de constr. (300uSs x m2)} $ (311.850.000) § (311850.000) § (358627500) $ (35B627500) § (412421625) 5 (412421625) 5(2165793250)

Comisiones Inmobiliarias 3% : $ (10.435.580) (10.175.666) § (12.002067) § (11.702015) § (13.802377) § (13457.318) § (71.576.022)
Total egresos | §(323.505.680) § (325.004.766) $ (373.733.689) § (374.05B.658) $ (430.996.652) § (430.795.367) 258.084.811)

Acumulado egresos | §(323505680) S (B4B3510.446) S(1.022244134) $(1396302792) §(1.527.200.444) 5(2.258.094.311)

Ingresos i

Ingresos VENTAS OPTIMO % 413.735.850 454 476088 § 437040400 § 522530001 § 560096450 5§ 609604985 | § 3.047.493.735

Ingresos VENTAS REAL 5§ 347.886.000 335188850 5 400068900 5 390067178 460079235 § 448577254 | § 2385867 417

Flujo Neta anual OPTIMO S5 91449270 § 132400422 5 116410833 § 152260485 § 133872458 § 183.726044]|% 810.119.512
‘Tasa de retorno 28% 41% IN% 41% 31% 43% 36%

Flujo Neto anual ACTUAL $ 25509420 § 17163185 § 29439333 § 19737662 § 33855233 § 226883125 148493144
Tasa de retorno| 8% 5% &% 5% 8% 5% 7%

Fuente: Elaboracién propia (2023).

Puede observarse que los ingresos debidos a las ventas proyectadas en la situaciona actual se
encuentran apenas por encima del costo de construccion, y la brecha con la situacion ideal supera
el 20%.

Por lo tanto, con el objetivo de lograr vender mayor cantidad de la mercaderia generada es que se
busca incorporar esta nueva metodologia en los métodos de pago aceptados. Se busca diferenciarse
de la competencia con una herramienta que permita captar compras del sector agroindustrial que
es de los que mas ganancias vuelcan al mercado inmobiliario.

Estimamos que por tratarse de una metodologia que en el presente no es utilizada de forma
frecuente por los productores para la compra de departamentos, las conversiones de las acciones
de marketing tardaran un afio en comenzar a mostrar resultados e irdn aumentando
progresivamente a través de los afios. Gracias al canje de granos se espera incrementar las ventas

un 5% en el segundo afio, un 10% para el tercero y cuarto y un 15% para el quinto.
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Cuadro 6. Proyecciones de construccion y venta incorporando CANJE.

7000m2 7000m2 B050m2 ' BO50m2 9268m2  9258m2
6660m2 73M5m2 7840m2 B841,2m2 9MEm2 9813 m2

560,0m2 ' 5460m2 6440m2 @ 6279m2 7406m2  T7221m2

4861,5 m2

4505,6 m2

3840,6 m2

0,0 m2 0,0 m2 40,3 m2 80,5 m2 92,6 m2 138,9 m2

352,2 m2

560,0m2 5460m2 6843m2 7084m2 B8332m2  860,9m2

4192,8 m2

Fuente: Elaboracidon propia (2023)

Gréfico 10. Construccion Vs Ventas (5afios)

Construccion Vs Ventas
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Ventas proyectadas ACTUAL (m2)

Ventas Proyectadas ACTUAL + CAMIE

Fuente: Elaboracién propia (2023)

Puede observarse como se espera que, a través del tiempo estudiado, esta nueva herramienta ayude

a reducir la brecha entre metros construidos y ventas actuales, acercandose progresivamente a la

cantidad éptima.

Resulta interesante estimar el tiempo necesario para que con la incorporacién de esta metodologia

de pago, se puedan alcanzar las ventas 6ptimas para el funcionamiento de la desarrolladora.

54



Considerando que a partir del periodo estudiado las ventas se incrementaran con mayor lentitud y
a razon de un 5% anual, recién a partir del afio siete se alcanzarian valores de ventas similares a
los Optimos, y como puede observarse en el siguiente cuadro desde el afio ocho en adelante las

curvas de m2 construidos y la de ventas son muy similares.

Grafico 11. Construccion Vs Ventas (10 afios)

Construccion Vs Ventas (10 afios)
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Fuente: Elaboracién propia (2023)

Para analizar los costos, por un lado, se tomd en consideracion los egresos generados en la
construccién de departamentos, propiamente dicho, que no varia independientemente de la forma
de venta que se adopte. Para estimar ese costo, se revisoé el historial de la empresa en los Ultimos
cinco afos y se realizd un promedio, alcanzando un valor en mayo 2023, de $445.000 por m2. El
cual se considerd constante para los siguientes afios. En el mismo estan incluidos todos los costos
directos e indirectos de la construccion, impuestos, tasas municipales y gastos notariales. Solo
quedo por fuera la comision que debera abonarse a intermediarios, ya sea plataforma digital o
inmobiliaria tradicional.

Por otro lado, existen los gastos propios de la adopcion de la metodologia de pago con canje de
granos que buscar incorporar GrupoG construcciones. Existen algunos gastos iniciales en el afio
cero de preparacion para la implementacion, en la cual se definiran estrategias, se capacitara al

personal y se realizaran todas las inscripciones necesarias. En los afios subsiguientes, cuando se
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espera que las ventas comiencen a crecer, algunos costos se incrementardn como los gastos
administrativos y las intervenciones en marketing. Comenzaran las intervenciones en ferias como
Agroactiva 0 ExpoAgro y camparias de difusion por medio de cooperativas regionales. A su vez
existen otros egresos que disminuyen como la evaluacion e implementacion de los procesos, las
capacitaciones y soportes.

Cuadro 7. Flujo de Caja. ACTUAL + CANJE.

TOTALES
EGRESOS
Costo de constr. (900uSs

Comisiones Inmobiliaria (10.435.580) ] (11.702.015)

EGRESOS Adicionales "CANJE"
n anual en RUCA

2]
2]

W
o

6w

6w
w1 A
W

Marketing y Comunicacion

()
[
()

n
w
n

Capacitacion y s0
Gastos administrativos

A e

Comisién corredor
Sub total Egresos Adicional CANJE

L
[ R N

W A A

(E I T

W A A
tn

tn

(2.979.100)

Total egresos | § (323.505.680) § (325.004.766) (373.733.689) [374.058.658) § (430.996.652) § H".}G.?QE.SE?]E -3

Ingresos

Ingresos VENTAS ACTUAL - 347 386.000 339.188.850 400.068.900 390.067.178 460079235 § 448577254 |§ 23858674

Ingresos VENTA CANJE - - § 250043068 & 50.008613 § 57.508.904 S 86.264.857 | § 218.787.680

Total ingresos REAL + CANJE $347.886.000 % 339.188.850 % 425.073.206 $ 440.075.790 $ 517.589.139 $ 534.842.111 | $2.604.655.096

Flujo Meto anual ACTUAL+ CANJE § 24380320 S 14.184.085 § 51.339.518 § 66.017.132 S 86592488 5§ 104046744 5 346.560.285
Tasa de retorno (Actual + canjg)| 8% 4% 14% 18% 20% 24% 15%

Fuente: Elaboracién propia (2023).

Podemos observar, como después de los dos primeros afios en los que realizamos las inversiones
necesarias para la incorporacién del nuevo sistema de pago aceptado, comienza a mejorar la Tasa
de Retorno de la desarrolladora cdmo consecuencia de las ventas adicionales que logra concretar
con canje de granos, comenzando una curva ascendente que va camino a acercarse a la situacion

Optima.
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Gréafico 12. Comparacion Tasas de Retorno

Analisis Tasa de retorno
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-------- Lineal (Tasa de retorno (optimo))

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Si solo buscamos analizar los beneficios que traeria la nueva herramienta la tasa de retorno alcanza
nimero impensados, Yy esto es consecuencia de que partimos de la base que la constructora los
metros cuadrados proyectados los va a construir de igual forma, incorpore el nuevo método o no,
y que la inversion para incorporar el canje dentro de la cartera de opciones de formas de pago

aceptadas es relativamente bajo.

Cuadro 8. Tasa de Retorno “CANJE”

Flujo Neto debido al CANJE S (1218.100) §  (2979.100) & 21800185 & 46273469 § 52737255 § 81348432
Flujo neto Acumulado S (1.219.100,00) S (4.198.200,00) & 17.70188472 & 6398145416 511671870801 & 198.067.141.29
Taza de retorno| _100% _100% 706% 1241% 1105% 1655%

Fuente: Elaboracion propia (2023).

La mayor exposicién la alcanza después de que los dos primeros afios solo invierta y no genere
ingresos y es de $4.198.200. Enseguida, cuando comienzan a ingresar las ventas como
consecuencia directa de la nueva herramienta la balanza se revierte, logrando un PayBack en dos
afios, que justifica la inversion con creces.

Tomando una Tasa de descuento anual real del 20% que surge de considerar una tasa actual

nominal de 138% - 120%, que es la inflacién actual, y trayendo a la actualidad el Flujo Neto,
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vemos que se podrian generar beneficios por $96.413.693, realizando una inversion actual de
$12.292.818.

|Tasa de descuento 20% |
|'vAN Inversian g (12.292.318)|
| AN Flujo NETO T 95413693 |
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CAPITULO 6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
El estudio realizado a lo largo de la tesis permite concluir que existen beneficios reales y tangibles
para que un productor de granos esté interesado en realizar una compra de bienes utilizando granos
como moneda de pago. Entre ellos:

- Menores retenciones de IVA.

- Reduce los saldos técnicos a favor de IVA.

- No aplica la retencion de Ganancias del 2%.

- Ahorro del Impuesto a las Transferencias Bancarias.

- Menores tareas administrativas.

- Mayor resguardo contra la inflacion e inestabilidad cambiaria.
Por otro lado, también se puede concluir que los productores agricolas conocen el mercado
inmobiliario, y a pesar de la gran caida en la rentabilidad de los mismos que se vive desde el afio
2017, estarian interesados en continuar volcando sus ganancias hacia este sector, tal como se vio
refleja en las encuestas.
Siendo estos dos puntos, las principales conclusiones del estudio realizado, pareciera viable
destinar recursos para de implementar este método de pago dentro de la cartera de opciones de
GrupoG Construcciones.
Para que resulte exitosa la incorporacion de esta nueva forma de pago dentro de la cartera de
oferta de la desarrolladora, deberan realizarse las inversiones necesarias para preparar la
estructura de forma tal, que la misma, esté en condiciones tanto fiscales como operativas de
ofrecer el nuevo servicio. A su vez, lo que consideramos el punto mas importante para que la
herramienta funcione, es acompafiar este proceso de trasformacion con un plan de marketing
enfocado en remarcar y explicar de forma sencilla los beneficios reales que ésta tiene. Se debe
partir de la base que la mayoria de la poblacién no tiene una buena educacion financiera y le
resulta complejo entender cuestiones fiscales y financieras.
Concluyendo por medio del analisis financiero que la inversidn necesaria es viable y
recomendable, frente a los beneficios y mejoras que traeria aparejado, podemos afirmar la
hipdtesis inicial de la tesis, en la que se marcaba que incorporando nuevas formas de pago

aceptadas seria una forma de diferenciarse de la competencia y mejorar las ventas.
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ANEXO |

Retenciones a VA =
Productores
e % % No Retiene
% IVA % % Pago en | Reintegro | Percepcion % Minimo No| si es menor
Facturado | Retencion CBU Sistémico | en Canjes | Retencion | imponible a:
1- Riesgo Bajo 105 5 55 5 NoAplica |No Aplica
2- Riesgo Medio
10 7 35 6 1 2 142400 375
y Nuevas Altas =
3- Riesgo Alto 105 8 25 0 b | 15 142400 375
SISA! Inactivos  Ganancias.
Resp. Inscrip. > s 9 " 105 28 0 of
SISA: inactivos  Ganancias:
No Inscriptos 0 " 0 0 105 30 0 J
Retenciones & LV.A. Ganancias
Operadores
Estad = > ‘“
o % IVA % % Pago en | Reintegro | Percepcion % Minimo No| si es menor
Facturado | Retencion CcBU Sistémico | en Canjes | Retencién | imponible a:
1- Riesgo Bzjo 105 5 55 No Aplica NoAplica No Aplica
2- Riesgo Medio -
. | 42400 37
v Nuevas Altas 105 5 5,5 No Aplica 1 2 142 5
3- Riesgo Alto 105 8 2.5 No Aplica b | 15 142400 375
SISA: Inactivos Ganancias
05 0 i 28
R b 10, 10,5 0 No Aplica 105 0 (1
SISA: Inactivos Ganancias
No Inscrigtos 105 10,5 0 No Aplica 105 30 0 [l

ANEXO I1. Encuesta dirigida a productor y personas que desarrollen actividades vinculadas
al agro.

1) ¢Conoce usted la metodologia de pago por bienes (Maquinarias, insumos, utilitarios, etc.)
mediante canje de granos?

a. Si

b. No

2) ¢Alguna vez adquirio un producto mediante esta metodologia?

a. Si
b. No
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3) Si su respuesta fue afirmativa, ¢ Como considera que fue su experiencia y los beneficios que
obtuvo?

a. Muy buena, lo volveria a realizar

b. Buena, lo volveria a realizar

c. Buena, pero no vi grandes beneficios.

d. Mala, no lo volveria a realizar

4) ¢Ha comprado alguna vez una propiedad en la Ciudad de Rosario?
a. Si
b. No

¢. No me interesa invertir en el mercado inmobiliario.

5) ¢Qué finalidad ha perseguido a la hora de adquirir un departamento?:
a. Resguardo de valor
b. Inversion

c. Vivienda propia

6) ¢ Tiene planificado realizar una compra en los préximos 5 afios?
a. Si
b. No

7) ¢Qué prioriza a la hora de elegir un departamento? (Seleccione dos opciones)
Precio del departamento

Tamafio y ubicacion del departamento

Disponibilidad de financiamiento

Confianza en la empresa de desarrollos inmobiliarios

Otros (especificar): ...........cooevvvininne.

8) ¢Ha comprado alguna vez una propiedad mediante la metodologia de canje?
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a. Si
b. No

9) ¢Estaria interesado en comprar un departamento mediante la metodologia de canje?
a. Si
b. No

10) ¢ Consideraria comprar un departamento mediante la metodologia de canje si se le ofreciera un
descuento del 10% sobre el precio de lista?

a. Si

b. No

11) ¢Cree que la metodologia de canje es una buena opcion para los productores de granos?
a. Si
b. No

c. No estoy seguro

12) ¢Le gustaria recibir mas informacién sobre la metodologia de canje de departamentos por
granos de soja?

a. Si

b. No
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