LA INFORMATICA APLICADA A LA AGRICULTURA

MiGUEL LoPEZ MARTINEZ
Datasys Informdtica Empresarial

En primer lugar quiero agradecer a los organizadores de estas jornadas haber contado con
DATASYS como representante del sector tecnoldgico que trabaja en estrecho contacto con la
agricultura de Almeria. Trataré en mi intervencion de cumplir con ese papel de representante
de todos mis colegas en esta industria.

1. CENTRANDO DEL TEMA

Precisamente por ello, y tratando de desligarme de cuestiones de marcas o de enfoques
peculiares de una empresa u otra de mi sector, quiero comenzar haciendo una definicidon sobre
lo que, a mi juicio, debe ser el entorno de mi intervencion.

Trabajamos en el contexto de la tecnologia y, en concreto, de la tecnologia de los sistemas
de informacion. Eso que parece una cuestion de Perogrullo, necesita de una primera aclaracion;
la tecnologia trata de dar respuesta a necesidades del mundo de las empresas y, al mismo tiempo,
les abre nuevos campos de actuacion. Se forma asi un circulo que se alimenta a s{ mismo y que
sOlo tiene éxito si se unen con objetivos comunes tres elementos basicos:

Una buena gestion empresarial por parte de los usuarios.
Una sensibilidad por las mejoras y controles de produccion.
Una buena y realista aplicacion de la tecnologia disponible.
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Si vemos al ordenador como el simbolo de lo que es la tecnologia de los sistemas (y me
apresuro a decir que es sdlo un simbolo, porque hay muchos otros) no cabe esperar que tal
equipo pueda solucionar la administracién de una empresa gestionada deficientemente, la tec-
nologia sirve para amplificar nuestras cualidades y abrirnos posibilidades venciendo las trabas
que pueden suponer la falta de medios, pero sin paliar las limitaciones de imaginacion, creati-
vidad y espiritu de trabajo: esas son las virtudes de los empresarios, y las que en particular nos
demuestran cada dia los empresarios agricolas.

2. AREAS DE TRABAJO

Particularmente, siempre prefiero hablar de sistemas de informacion en lugar de informa-
tica en su concepto original, y es porque el mundo de las soluciones tecnologicas ha evolucio-
nado hacia la integracion de todas las disciplinas que se refieren al tratamiento.

No es casualidad que hace anhos se hablaba de “proceso de datos”, porque sdlo se hacia eso,
se introducian datos, se hacfan calculos, informes, clasificaciones, busquedas y almacenamientos
masivos. El dato convertido en algo con valor para quien lo maneja se convierte en INFORMA-
cIoN, y hoy los sistemas se centran en ese mundo.

El uso de los datos en su representacion numérica y grafica, las comunicaciones, la elimi-
nacidn de tareas que pueden ser automatizadas y, en definitiva, todo aquello que signifique
integrar la tecnologia existente en una sola “herramienta” asequible para el usuario, es el obje-
tivo de las empresas de mi sector que tengan vision de futuro. Compramos un coche para ir de
un sitio a otro, esa es la utilidad del vehiculo que estamos dispuestos a pagar, se da por supuesto
que tendré el mejor motor, los mejores elementos de seguridad, el mejor equipamiento, la mejor
red de mantenimiento y, desde luego, la mejor radio.

3. QUE HACEMOS NOSOTROS PARA LA AGRICULTURA

Con este planteamiento en la cabeza, nos planteamos lo que hacemos para el sector de la
agricultura. Si me permiten, ahora voy a cehirme a lo que es la politica de producto de
DATASYS so6lo por hablar con un buen conocimiento de causa, respetando las peculiaridades
de otras empresas que tienen sus propios enfoques.

Para atender adecuadamente a la agricultura, y a la peculiar agricultura de Almeria, hemos
comenzado por entender al sector, como trabaja, con qué dificultades se encuentra y cudles son
sus desafios. En una palabra, tomamos la posicion de “socios” en este negocio y nos plantea-
mos lo que necesitariamos para gestionar adecuadamente nuestra empresa. Desde esta posicion
contemplamos nuestros conocimientos tecnologicos para seleccionar aquellos que sean aplica-
bles con realismo y sin mas condicionantes que la productividad.

Es importante resaltar este aspecto, porque esa apertura de planteamientos es lo que nos
permite buscar los equipos mas eficientes, las mejores redes de comunicacion y la electronica
industrial mas especializada. Pero como la agricultura de Almeria tiene sus caracteristicas pro-
pias, fabricamos nuestros propios productos de valor ahadido, y asi generamos un catalogo de
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aplicaciones informaticas, planes de formacion, centros servidores y servicios de asistencia
profesional.

Voy a ilustrar esto con un ejemplo: Para disehar el catdlogo de aplicaciones hemos inves-
tigado el ciclo de vida del producto agricola, desde su creacidn, crecimiento y comercializacion,
y asi hemos dividido todo el proceso en tres niveles para desarrollar en cada uno de ellos el juego
de programas que cubre cada una de las necesidades especificas de sus usuarios.
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Otro ejemplo: en una empresa que haya incorporado las aplicaciones, miramos los puntos
susceptibles de mejora y los principales demandantes de tiempo y recursos. Asi hemos descu-
bierto la conveniencia de desarrollar terminales portatiles conectados por radio frecuencias para
eliminar los cuadres del final de la corrida o los controles de produccidn para hacer una impu-
tacion precisa de los costes.

Por @ltimo, contemplamos el sector en su conjunto para analizar las necesidades corpora-
tivas y las amenazas de competitividad que han de superarse, y entonces desarrollamos aplica-
ciones de Internet para poner al alcance de clientes y vendedores todos los datos que faciliten
las operaciones comerciales.

Ademas hay que tener en cuenta otros dos elementos importantes:

- Las empresas agricolas tienden a diversificar actividades y cubrir el maximo de facetas

del producto.

- Nuestra agricultura es revolucionaria desde el punto de vista técnico y desde el punto de

vista de dindmica empresarial, y por eso no cabe plantearse soluciones estaticas.

Para cumplir razonablemente con ambos condicionantes disehamos nuestros productos de
manera que sean modulares e integrables a medida de se incorporan méas actividades, logran-
do con ello no so6lo erradicar los cambios trauméticos de procedimientos, sino optimizar cada
aplicacion con la informacion que generan todas las de alrededor, con lo que cada nuevo paso
multiplica la eficiencia del conjunto.

En segundo lugar, entendemos que una “fabricacion” de productos no es suficiente si no
estd acompanada del correspondiente servicio. La clave est4 en entender el servicio desde un
punto de vista muy amplio, para que no se limite a atender a los usuarios, solucionar sus pro-
blemas y ayudarles a obtener el mayor rendimiento de las soluciones, sino que se recojan to-
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das las nuevas (e ilimitadas) demandas y las experiencias colectivas para mejorar permanente-
mente el producto y enriquecerlo con las ensefianzas de una escuela tan rica como es el com-
petitivo mercado agricola.

No pretendo poner a DATASYS como ejemplo para nadie, pero me permito exponerles este
ejemplo con la Gnica intencién de ilustrarles el modo de actuar profesionalmente como industria
auxiliar de un sector tan exigente. En cualquier caso, el modelo que pretendemos seguir, porque
consideramos profesionalmente el mas adecuado, es del Circulo de Valor donde se integran:

SERVICIO

4. POR DONDE VAN LOS TEMAS

Volviendo de nuevo a lo que es el estado de nuestra industria tecnologica, quiero ahora
hablarles muy brevemente de las tendencias de futuro, recordandoles que en la endemoniada
evoluciodn de los sistemas de informacion el futuro es pasado mafana.

Desde que una tecnologia aparece en el mercado hasta que es plenamente asumida por los
usuarios, cada vez pasa menos tiempo, y eso est ocasionado, por una parte, porque la vulgari-
zacion de las tecnologias permite una rapida incorporacion y, por otra, porque la velocidad de
obsolescencia técnica obliga a los fabricantes a forzar su rapida comercializacidon masiva para
amortizar los costes de I+D.

Esta carrera tiene un delicado punto de equilibrio entre la mencionada capacidad de asi-
milacidn y la saturacidon por parte de los compradores. No se compra sblo lo que esta disponi-
ble, sino lo que demuestra eficiencia, y esta es una realidad que los proveedores hemos de en-
carar con realismo a pesar de que pueda parecer que gozamos de un mercado muy bien infor-
mado y avido de novedades.

Examinando la trayectoria de los ordenadores personales, podran comprobar lo que ha
sucedido desde 1985, cuando comenzaron a venderse con cierta timidez, hasta hoy, en que casi
todos tenemos uno en casa, incluso el Windows como entorno de trabajo comienza a ser sos-
pechoso de “producto antiguo”. Si recuerdan que en 1995 Microsoft se gastd miles de millo-
nes de pesetas en su campaha de lanzamiento, podran entender la urgencia de los equipos de
investigacidn para ofrecer al mercado nuevos, potentes y econdmicos productos que manten-
gan activas sus lineas de produccion.

Desde luego que, como usuarios, no debemos caer en el esnobismo del desafio tecnologi-
co de consumir todo lo que aparezca en el mercado; las empresas también necesitan adaptar sus

64



LA INFORMATICA APLICADA A LA AGRICULTURA
|

sistemas de gerencia a cada nuevo entorno y asimilar estilos de trabajo diferentes para ser ca-
paces de sedimentar un criterio sensato sobre lo que verdaderamente supone una mejora.

Por eso, mi recomendacion es ampliar el uso de la tecnologia en varios frentes, en lugar
de profundizar exclusivamente en una sola de sus aplicaciones. Voy a ponerles un ejemplo: Si
mi empresa agricola tiene un sistema informético que cubre satisfactoriamente mis necesida-
des de informacion, antes de comprar un nuevo modelo de ordenador mas rapido, yo examinaria
la posibilidad de mejorar mi productividad integrando las bases de datos de varios centros de
trabajo, implantando un intercambio de informacidn directo con clientes y proveedores, redu-
ciendo tareas manuales que disminuyen la velocidad general del proceso y crean cuellos de
botella. Muy probablemente, la consecuencia final de este proyecto serfa la necesidad de cam-
biar mi maquina para poder cargar software capaz de cumplir con las nuevas demandas, pero
tendria muy claro cuando, cuanto y hasta donde debo hacer tal ampliacidon, aunque no esté al
limite de las posibilidades del mercado.

Llegado ese momento, como comprador puedo tratar de dominar las tendencias mas o
menos anarquicas del mercado (seglin puede verse desde fuera) o centrarme en quien me ga-
rantice servicios integrales. El precio es un elemento importante a considerar pero nunca el
definitivo, y quiero aprovechar esta oportunidad para insistir en dos conceptos que considero
fundamentales:

PriMERO.- No se engafien: La tecnologia cuesta dinero y lo que hay que hacer es
encontrar el modo de amortizar a corto plazo las inversiones realizadas en tecnologia
con los ahorros derivados directamente de ellas. Cuantas mas posibilidades tenemos,
mas cualificacion requerirdn nuestros colaboradores y en mas actividades nos
involucraremos para ganar cotas de mercado.

SeGunDo.- Ligado con lo anterior y aparentemente contradictorio: Los equipos
cada vez cuestan menos y son mas capaces. Si cada dfa dedicamos mas inversion a este
tema es porque la tecnologia no s6lo es una coleccidon de cajas de equipos, sino unos
valores afiadidos y una serie de conocimientos para hacer del conjunto de la chatarra
un bien atil. ;Qué estamos pagando entonces? Algo que cada dia es més caro y me-
nos renunciable y que se llama Calidad, entendida ésta como una ambicidon permanente
para obtener la mayor fiabilidad, solvencia y rentabilidad de cada operacion.

Nuestros clientes favoritos son los mas exigentes en términos cualitativos porque son los
que tienen un esquema bien estructurado de sus principios y muestran gran coherencia en sus
planteamientos. Si nosotros somos capaces de merecer su confianza es porque estamos a un nivel
homologable con ellos, y si nos rechazan frente a otro competidor es, sencillamente, porque no
hemos sabido dar la talla suficiente.

La adquisicion de esos principios y estrategias son fundamentales para invertir en tecno-
logfa, y hay que estar bien informados sobre las evoluciones previsibles. A corto plazo, la ten-
dencia de la industria se orienta definitivamente hacia las comunicaciones, y el entorno de tra-
bajo serd un navegador como el utilizado hoy por Internet. En poco tiempo, los sistemas de
informacidn ayudarin a los gerentes a tomar decisiones por excepcidn, porque las tareas coti-
dianas habran sido “aprendidas” por sistemas expertos capaces de utilizar la experiencia y sa-
car conclusiones. Con todo ello, el papel de los responsables de cualquier nivel de las empre-
sas no sblo no se vera disminuido, sino que pasaran a dedicarse a lo que realmente es insusti-
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tuible de la capacidad profesional de las personas y que ya enuncié al principio de esta presen-
tacion:

- Disefiar acciones con imaginacion.
- Aplicar creatividad
- Ampliar capacidad de trabajo.

Todo ello se resume en la palabra “Rentabilidad”, y que consiste en la facilidad de apli-
car nuestras inversiones al mayor nimero posible de utilidades a plazo inmediato, y con pers-
pectivas de abrir nuevos caminos a corto plazo.

Sin citar nombres, voy a plantearles un caso real de una empresa de nuestro entorno y la
habilidad que ha tenido para obtener el maximo beneficio de la incorporacion tecnologica en
muchas areas de trabajo:

a
AGRICULTORES
E INSTITUCIONES

Con este sistema, la empresa ha conseguido unos importantes pasos en aspectos tan diversos
como:

Flexibilidad de cargas de trabajo

Libera al personal de Administracion y Comercial de muchas de las consultas realizadas
por los agricultores, pero sin desatenderles en ningin momento. Estas consultas, ademés de
frecuentes, suelen producirse precisamente en los momentos de maxima carga de trabajo, con
lo que la disponibilidad para prestarles la debida atencidon se reduce alin mas.
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Independencia

Permite a los agricultores establecer su propia frecuencia de consultas, de acuerdo con sus
necesidades particulares, y les ayuda a integrar estos datos en sus propios procedimientos de
control interno sin necesidad de intervencion de personal de las empresas comercializadoras.

Fidelizacion

Estas facilidades para el agricultor van a transformarse inmediatamente en una vinculacion
mas estrecha con su empresa comercial, ya que facilita enormemente el acceso a sus datos
personales. Si la comercial esta dispersa en un grupo de instalaciones, los sistemas de comuni-
caciones van a permitir acceder a los datos generales cualquiera que sea el lugar fisico donde
se hayan producido las transacciones.

Imagen

La época de la competencia y de la calidad de servicio como argumentos muy valiosos a
la hora de decidirse por confiar en una empresa u otra, disponer de este tipo de facilidades re-
presenta una ventaja mas que no va a ser despreciada por clientes y proveedores, dando una
razonable impresion de solvencia y buen sistema de control interno.

Apertura

Con la gran implantacidon de las comunicaciones por Intranet / Internet y la difusion del
correo electronico, toda la informacion del sistema fluye entre otros participantes del negocio,
desde ofertas de precios hasta pedidos, informacion sobre ayudas y subvenciones, operaciones
bancarias inmediatas, planificacion de cosechas, etc.

5. QUE VALORA LA INDUSTRIA

Todo este cambio no so6lo afecta al seno de las empresas usuarias de los sistemas, sino al
modo de relacionarse con el mercado tecnologico donde conviven clientes y proveedores.

En este nuevo sistema de relaciones de mercado con nuestros clientes y competidores pro-
porcionalmente hay que invertir mas en imaginacion que en dinero, y eso tiene mucho mérito,
y es también donde mas puede ayudarnos la tecnologia.

Siguiendo el modelo del Profesor Fernandez Naves, la tecnologia puede ayudarnos a ha-
cer nuestra empresa rentable, creciente y fuerte si nos concentramos en emplearla donde pue-
de generar lo que los clientes esperan de nosotros y donde podemos desplazar a los competi-
dores.

Veamoslo por capitulos:

RENTABILIDAD

Para conseguir rentabilidad en relacion con los clientes hay que mejorar la velocidad para
poder atender al mayor nimero de ellos con la méxima precision y con un servicio de calidad.

Para obtener rentabilidad ante nuestros competidores hay que mantener rigurosamente una
saludable obsesidn por la calidad como elemento diferenciador.
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DESARROLLO

Una empresa se desarrolla tanto como lo hagan sus clientes, y para ello hay que ofrecer-
les seguridad y evolucidn, prestando atencidn a las necesidades auténticas que aparecen cada
dia.

Una empresa se desarrolla frente a sus competidores cuando es la primera en aplicar las
ventajas que la hacen desmarcarse (para mejor) de la tonica general.

SOLIDEZ

La empresa solida tiene clientes fieles, y con los que mantiene una relacion especial de la
que ambos salen ganando.

Aquella empresa que en un momento determinado posee el mayor nivel de prestigio, tie-
ne ganada la mitad de la carrera, y las demas se veran obligadas a seguir su estela.

Para los clientes, use terminales de punto de venta, acceso a listas de precios y pedidos por
Internet, pidale a sus sistemas que envien una carta personalizada antes de que cancele la ga-
rantia del producto, haga tratamientos diferenciados con clientes criticos y con clientes fieles.

Ante la competencia, implante una vigilancia a los costes que nos evite perder
competitividad, registre sus compromisos para garantizar su cumplimiento, documente las res-
ponsabilidades adquiridas para que cada operacidon sea como la nica y mas importante, sea
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constante en la consecucion del éxito y una permanente actualizacidon de los conocimientos, sea
el primero en ofrecer modalidades de crédito especiales.

Las empresas agricolas no son diferentes de las demés en este sentido, pero tienen el agra-
vante de la fuerte estacionalidad y del impacto de factores que no estan bajo su control, como
el cambio de la moneda, cambios climaticos en pafses de destino, politicas comerciales para
favorecer a terceros paises, etc.

Por ese motivo, si pretende hacer todo lo anteriormente propuesto sin un uso masivo de las
facilidades que le permite la tecnologia, se encontrara con tantas trabas y dificultades que aca-
bara por no ponerlo en marcha. Puede estar seguro que alguna otra empresa lo hard y Vd. que-
dara desplazado.

Para terminar, me gustarfa animarles a que se concentraran en pensar cOmo mejorar su
gestion y ser exigentes con sus proveedores, para que sean ellos los que se dediquen a aplicar
las mejores soluciones técnicas realistas, productivas y fiables que se adapten a su caso.
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