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Bienvenidos

Esta obra retine una serie de reconocimientos que se descubren rapidamente
con el correr de sus paginas. En primer lugar se trata de un homenaje a mi padre,
Enrique Mariano Baya Casal, quien ha sido el creador de esta empresa que hoy
cumple cincuenta anos. En lo personal, mi relacién estrecha y mi gratitud con
¢l, me impide tener una vision objetiva de su legado comercial. Por ello, el lector
encontrara el testimonio de numerosas personas que tuvieron vinculos con la em-
presa y se sumaron para dar su visién de la evolucion de Baya Casal S. A.

En segundo lugar, este libro es un reconocimiento a todos los que trabajan en
Baya Casal. Aquellos que todas las mananas, con frio o con calor, levantan las
persianas en cada una de las sucursales y ponen en marcha las computadoras para
comenzar a interconectarse y dar forma a las innumerables operaciones necesarias
para cumplir con los productores. Hemos sumado numerosos comentarios de la
comunidad de Baya Casal, también de aquellos que realizaron una experiencia
laboral en la firma y hoy estan jubilados o en otros horizontes. Por cierto, los
comentarios favorables de estos tltimos nos enorgullecen e indican que vamos
por el buen camino.

Finalmente, este libro es un reconocimiento a todos los agricultores y empresa-
rios rurales argentinos. El temple, la vocacion y el amor por el campo hacen que
se sobrepongan sin cesar a las adversidades del sector y enfrenten con firmeza los
desafios que supone trabajar con la naturaleza a la que, como senalo el filosofo
Francis Bacon, solo se domina obedeciéndola. Sin ellos, Baya Casal no seria lo que
es hoy en dia. Muchos aportaron historias y anécdotas, fue sorprendente cémo
hombres y mujeres de distintas regiones y con diferente edad fueron coincidiendo
en sus relatos sobre la empresa y destacando los valores que mantenemos desde
antafo. Para nosotros, esto significa una enorme satisfaccion y supone un gran
desafio para mantener la misma linea. Con responsabilidad y con optimismo dia
a dia porque como dijo el Papa Francisco: “Hay que vivir con alegria las pequenas
cosas de la vida cotidiana”.

No quiero dejar de agradecer a mi esposa y a mi familia, que ha crecido en pa-
ralelo a la empresa y ha permitido que dedique un tiempo considerable al trabajo.
Sin dudas, son mi principal impulso y guia en todo momento.

Hemos cumplido cincuenta afos... Medio siglo junto al productor.

Enrique J. Baya Casal






capitulo 1

Origenes

Las simientes de una gran empresa

Corre el aflo 1964 cuando Enrique Baya Casal, agronomo y emprendedor, decide

jugar una carta dificil en su corta pero exitosa trayectoria profesional: comienza

a comercializar semillas. Sus actividades centrales siguen focalizadas en el

asesoramiento de grupos CREA de forma tal que la comercializacion surge como

una labor paralela y complementaria. Sin embargo, la seriedad y la meticulosidad

con que Enrique despliega sus pioneras actividades comerciales lo llevan a

ganarse un lugar en el competitivo mercado semillero. Al poco tiempo ya no

quedan dudas, estas actividades se ubican en el centro de las preocupaciones

de Enrique y no hay vuelta atras. Con pequefios pero firmes pasos ha nacido un

emprendimiento que sembraria la simiente de una gran empresa.

Infancia y juventud

Enrique Baya Casal nacio en el seno de una familia platen-
se el 11 de febrero de 1936. Por esos tiempos se promediaba
una década que pasaria a la historia por el descreimiento de
la poblacion en los gobernantes y en las expectativas de pro-
greso. Las melodias de tango que estaban en boga se consti-
tufan como un fiel reflejo de la desazon reinante, y algunas
de sus letras, como el recordado Cambalache de Enrique
Santos Discépolo, pasarian a la historia.

Para 1936 los diarios seguian la construccion de un hito
de la ciudad de Buenos Aires. Ese afio se inauguro el obelisco
en plena capital portenia, en conmemoracion de los cuatro
siglos de la primera fundacion de la ciudad. Mientras tanto,
la familia Baya Casal se agrandaba, sumando ese verano al
cuarto hijo del abogado Jorge Baya Casal y Maria Eugenia
Carranza Casares. Antetltimo de la saga, Enrique Mariano
tuvo cuatro hermanos: Maria Eugenia, Jorge (a quien todos

llamaban Coco), Silvia y Marfa Inés. El padre de la extensa
familia, Jorge, era reconocido en la comunidad platense por
su participacion en la Corte de Justicia Provincial.

A pesar de contar con una situacion economica estable, los
pequetios aprendieron desde muy chicos el valor del esfuerzo
personal como principal sendero para desarrollarse y abrir sus
propios caminos. Sin embargo, a Enrique no le resultaba facil,
en la escuela las tareas y obligaciones se le hacian cuesta arriba
e incluso tuvo que repetir el tercer grado de la primaria. Las
exigencias de aquellos tiempos eran altas y los pequenos estu-
diantes debian respetar la disciplina escolar que era mas rigida
e inflexible. Finalmente terminé los estudios secundarios sin
complicaciones y luego de algunas dudas decidié que su fu-
turo estaba en el mundo rural: queria estudiar agronomia en
la Universidad de Buenos Aires. Sobre esta decision, el propio
Enrique sefialo “me encontraba desorientado hasta que, por
descarte, opté por Agronomia y no suponia en ese momento
lo acertado de mi eleccion”.
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Ahora bien ;Cuando habia surgido la inquietud por lo
agropecuario? Una pregunta dificil de responder puesto que
por entonces las carreras se seguian en buena medida por
herencias familiares: los médicos solian tener padres médi-
cos y los abogados compartian la profesion con sus hijos.
Coco no seria la excepcion a la regla y continuaria la voca-
cion de su padre por las leyes. Sin embargo, Enrique se incli-
no en otra direccion siguiendo sus propias motivaciones que
tenian algunos antecedentes si tenemos en cuenta que de
chico le gustaban las palomas, las gallinas y otros animales.
Sus experiencias en el universo rural se completaban con las
vacaciones que de pequeno habia pasado junto a su familia
en el campo de un tio cercano.

Dadas las experiencias escolares, muy pocos confiaban
en las posibilidades de Enrique en un espacio nuevo como
era la Facultad de Agronomia portena. Los antecedentes
académicos no lo ayudaban. Sin embargo, supo sortear
las dificultades que suponian los cambios de ciudad y de
entorno y sorprendio a propios y extrarios con un desem-
peno respetable en la universidad. La carrera transcurrio
sin sobresaltos y en diciembre de 1960, con 24 anos, se
recibié de ingeniero agronomo. La familia celebro el logro
y una tia le escribié unos versos alusivos que quedaron
en la memoria, resaltando el emotivo momento. Enrique
conservo innumerables amigos y conocidos de los tiempos
de estudiante universitario. En la larga lista se cuentan Raul
Zeballos, Carlos Vollert, Jorge Cazenave, el Chino Caraba-
jal y tantos mas. Algunos siguen teniendo contacto con la
empresa en la actualidad, como es el caso de Santiago del
Solar o Diego Beccar Varela.

Cultivando saberes

Al momento de recibirse surgia una nueva inquietud
cuando habia que introducirse en el mundo laboral. En-
rique recuerda ese momento con precision y destaca que
“hasta esa época la carrera de ingeniero agronomo era muy
limitada porque no habia mas alternativa que ir al Minis-
terio o dedicarse al campo del padre”. Sin embargo, diez
dias después de recibirse ya habia conseguido trabajo junto
a dos ingenieros, Antonio Calvello y Julio Anitta, duefios
de Proagro, una empresa de produccion de forrajeras y de
semillas de hibridos. La venta de semillas en distintas re-
giones, requeria que Enrique realizase viajes especificos, en
los que comenzo a conocer chacareros, productores y pro-
fesionales, introduciéndose de lleno en el mundo agrope-
cuario. Por entonces, cuando ingres6 Enrique, la empresa
era reconocida en los rubros de sorgo y forrajeras, donde
ocupaba buena parte del mercado local. En los primeros
tres afios que trabajo alli tenia dedicacion completa. Luego
estuvo dos afios mas con dedicacion parcial porque comen-
z6 a realizar giras con asesores e inici6 asi su nuevo rumbo.
A la distancia, Enrique rememora su primer trabajo y se-
nala “Con esa gente yo me entusiasmé mucho porque era
un trabajo apasionante”. Sin dudas, esta experiencia fue
vital para el posterior recorrido comercial y profesional que
desarrollaria ese joven muchacho que ya perfilaba con un
caracter decidido y una personalidad serena.

La positiva experiencia que habia significado el paso por
la Facultad de Agronomia también habia despertado en En-
rique una inclinacion por el saber cientifico que lo acompa-

City Bell

La infancia de Enrique transcurrié en City Bell,
un pequeno poblado ubicado a diez kilémetros
de La Plata, capital de la provincia de Buenos
Aires. City Bell fue fundada en 1914 cuando
se loted la Estancia Grande que habfa perte-
necido al ciudadano inglés Jorge Bell. El lugar
se caracterizé por sus establecimientos hor-
ticolas, que se entremezclaban con las casas
amplias en calles de incipientes arboledas. La
construccién de la estacién de trenes homo-

- nima al poblado, en el ramal que unfa Consti-

tucién y La Plata, significé un avance que se
completé con la llegada del alumbrado publico
en 1922 y la pavimentacién de la avenida de
ingreso. Cuando los Baya Casal se asentaron
y comenzaron a construir su familia, City Bell
era un lugar favorable para una vida tranquila

y y armoniosa, cercana a la naturaleza y no de-
masiado alejada de los centros urbanos mas
concurridos.
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La Universidad de Buenos Aires

La historia de Bayd Casal se cruza repetidas veces
con la Facultad de Agronomia de la Universidad
de Buenos Aires. Cuando Enrique (p) ingresé
para realizar sus estudios, la institucién com-
prendia las actuales facultades de veterinaria y
agronomia y tenia mas de medio siglo de vida.
Habfa sido creada en 1901, aunque abrié sus
puertas formalmente en 1904. Luego de distin-
tas intervenciones del Poder Ejecutivo, en 1957
los cargos se otorgaron por concursos abiertos y los
docentes seleccionados contaban con una trayectoria acadé-
mica que los respaldaba como fue el caso de Antonio Pascale,
Alberto Soriano, Jorge Molina y Domingo Cozzo. Al finalizar sus
estudios, Enrique (p) siguié ligado a la Institucion, participando
activamente en la Fundacién de la Facultad de Agronomia.

naria toda su vida y que le sirvi6 en distintos momentos de
su carrera profesional para marcar una notoria diferencia. En
1963, se presentaron nuevas oportunidades y Enrique dio
un paso trascendente en su carrera. Comenzo6 a introducirse
asi en el mundo de los grupos Consorcio Regional de Expe-
rimentacion Agricola, mas conocidos como grupos CREA.
En 1965 decidio entonces que ese era su nuevo destino y
dejo su primer trabajo para comenzar a dedicarse a tiempo
completo como asesor en los CREA. Era un trabajo atracti-
VO pero requeria tener una constante inquietud por buscar
nuevos conocimientos para resolver continuos desafios que
surgian en el trabajo cotidiano de los productores.

El primer grupo con el que trabajo se encontraba en el
partido bonaerense de General Lamadrid. Con la humildad
que lo caracteriza sefiala “un amigo me invit6 a Lamadrid
donde un grupo de gente estaba armando un grupo CREA,
se jugaron y me propusieron ser el asesor”. En adelante, re-
correria una vez al mes los 480 kilometros que distan de
Buenos Aires a Lamadrid en émnibus. Partia los domingos
por la noche, dormia en el viaje y llegaba de madrugada.
Habitualmente lo iba a buscar un socio y en ese momento,
sin demorarse, comenzaba la recorrida por los campos de
los miembros del grupo. En general demandaba una semana
completa, regresando los viernes a tltima hora o el sabado

Cuando fue el turno de Enrique (h), la facul-
tad ya era independiente de Veterinaria y se
vivian tiempos renovadores con la llegada
de la democracia y la normalizacién de las
actividades que encararon los decanos
Jorge Lemcoff y Carlos Mundt. La gene-
racién de agrénomos que egresé de la casa
de estudios por estos tiempos, cumplié con
creces las expectativas que recaian sobre ellos
y fue protagonista indiscutible de los cambios y la
modernizacién de la agricultura argentina en los dltimos
anos. Ademas de Enrique egresaron entre otros Gusta-
vo Grobocopatel, Gerardo Bartolomé (CEO de Don Mario
Semillas) y el recordado Oscar Alvarado (lider y fundador
de El Tejar).

por la manana. Era un trabajo tan intenso como agotador.
Sin embargo, las respuestas y el reconocimiento saldaban
con creces el esfuerzo brindado. Y los intercambios técnicos
y profesionales se entremezclaban con relaciones fraternas y
amistades que durarian toda una vida.

Un ano después de comenzar con el grupo de Lamadrid,
Enrique se sumo al proyecto de consolidar un nuevo grupo,
recientemente formado en 30 de Agosto-Marilauquen. Alli
estaria siete anos seguidos asesorando a los productores has-
ta que dio un paso al costado en 1972.

En la década de 1960, cuando Enrique comenzo a dedi-
carse full time a los grupos CREA, habia mucho por hacer
en cuanto a la introduccion de conocimiento para optimi-
zar la produccion. Los grupos CREA eran muy importantes
porque generaban el espacio propicio para avanzar en un
cambio considerable en la convivencia rural: los vecinos de-
jaban de verse como competidores para pasar a ser colabo-
radores en la busqueda del progreso. Se dejaba entonces de
retacear saberes y “formulas” de trabajo para pasar a sumar
en una sinergia positiva en la que el profesional-coordina-
dor cumplia un papel vital. Por esto, su labor fue muy im-
portante para el desarrollo de los socios CREA en particular
pero también para el desarrollo regional de Lamadrid y 30
de Agosto-Marilauquen.



Los grupos CREA

El primer Consorcio Regional de Experimentacién Agrico-
la, e inspiracién de todos los posteriores grupos CREA, fue
fundado en 1957 por Pablo Hary y un grupo de amigos y
vecinos de las localidades bonaerenses de Henderson y Dai-
reaux. Reunidos por el deseo de compartir informacién, co-
nocimientos y experiencias entre productores agropecuarios,
tomaron como modelo los Centres d’Etudes de Techinques
Agricoles, a través de los cuales los agricultores franceses se
mantenian al dia respecto de las dltimas novedades técnicas
y de mercado. En apenas tres afios, a aquel primer grupo
que reunfa a los productores de Henderson-Daireaux se le
sumarfan otros tres que copiaron su estructura y su forma
de trabajo sin fines de lucro: el grupo de Pirovano-Bolivar,
el de Guanaco-Las Toscas y finalmente el de Washington-
Levalle, en el sur de la provincia de Cérdoba. Asi, en 1960
los integrantes de estos cuatro grupos deciden fundar la Fe-
deracién (posteriormente Asociacién) Argentina de grupos
CREA (AACREA) como espacio de discusion y coordinacion
de esfuerzos por parte de los productores de las distintas
regiones del pafs.

Organizados en una red siempre creciente de empresas, es-
tos grupos lograron posicionarse como vanguardia tecnolégi-
ca, productiva y organizacional dentro del sector agropecua-
rio argentino, fomentando el trabajo en equipo frente a los
diversos desafios productivos que se presentan a lo largo y
ancho del territorio nacional.

Integrada y dirigida por productores agropecuarios, AACREA
utiliza este aporte voluntario y el trabajo de su propio staff
de técnicos rentados para responder a las demandas de
sus miembros en lo que respecta a investigacion, desarro-
llo y transferencia. Actualmente la red lleva adelante mas de
50 proyectos al mismo tiempo, en los que estén involucra-
das casi 2000 empresas agropecuarias que actian en las
18 regiones en las que esta dividido el territorio nacional. Sin
embargo, la respuesta a los problemas cotidianos del produc-
tor y las soluciones préacticas sobre el terreno siguen siendo
los objetivos de todo el movimiento, por lo que los grupos de
trabajo pequefios y especializados siguen siendo el secreto
del éxito de AACREA: no mds de diez o doce empresarios
trabajan a la vez en cada grupo CREA, con la respectiva
asesorfa técnica de los profesionales de la red, quienes se
relinen de forma mensual con otros asesores CREA de la re-
gién para compartir informacién relevante y poner las dltimas
innovaciones productivas al alcance de su grupo de trabajo.
La labor en equipo es, sin duda, una de las claves del éxito y
de la supervivencia de esta asociacién a lo largo de mas de
55 anos de historia.
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Entre las infinitas anécdotas que se cuentan de estos afos,
Enrique no deja de mencionar las ocasiones en las que el so-
cio que debia recogerlo en la ruta, se olvidaba de ir a buscar-
lo. Eran otros tiempos y las soluciones no tardaban en llegar
de la mano de los chacareros de la zona que no dudaban en
colaborar cuando veian a una persona a la vera del camino,
acercandolo hasta donde iba o brindandole una comida en
su chacra mientras esperaban a los encargados de trasladarlo.

Al cabo de un tiempo, la sumatoria de experiencia e inter-
cambios personales confluyeron para que Enrique tomara
un carino especial por los grupos CREA. Su participacion
en los Congresos que AACREA organizaba anualmente fue
significativa y constante: no falté a ninguno hasta el ano
1994, cuando una apendicitis que se desencadené dos dias

antes del encuentro frustro la
agenda de compromisos. Los
Congresos eran espacios inte-
resantes porque se intercam-
biaban experiencias y saberes
pero también se confraterni-
zaba y se generaban relacio-
nes personales invalorables.
Los socios solian ir en oca-
siones con sus familias, que
compartian los espacios so-
ciales en los tres o cuatro dias
que duraban los encuentros.

Si bien como mencionamos Enrique dejo el grupo CREA

Pasto Lloron y Trébol Madrid

En 1972, los esfuerzos
de Baya Casal le valieron
el Premio Cientifico de la
Corporacién  Argentina
de Aberdeen-Angus a la
difusién de la agricultura
agropecuaria nacional. Un
ano mas tarde, este traba-
jo premiado era publicado
por la editorial Hemsferio
Sur bajo el titulo Impor-
tancia del Pasto Llorén
como elemento de incre-
mentacion en la produc-
cién de carne vacuna. Realizado en estrecha colaboracién
con las estaciones experimentales del INTA de Anguil y Villa
Mercedes, el estudio compila toda la informacién disponible
en una descripcién de la especie, sus variedades, caracte-
risticas, modos de implantacién, época y sistema de siem-
bra, valor alimenticio, capacidad de produccién de semillas y
su manejo. Introducido en el pais en la década del cuarenta
via Estados Unidos, el Pasto Llorén es una graminea pe-
renne originaria de Sudéfrica que forma matas de un alto
contenido de fibra y con raices que pueden alcanzar los cin-
co metros de profundidad, lo que le confiere una excelente
capacidad para la fijacién de médanos. Esta y otras carac-
teristicas compiladas y desarrolladas por Baya Casal le per-
mitieron, ya a principios de la década del setenta, destacar
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la potencialidad de
la forrajera para ser
llevada mas alla de la
regién pampeana.
Fruto de otra inves-
tigaciéon de Baya
Casal, en 1976 apa-
recia en los Anales
de la Sociedad Rural
Argentina el articulo
titulado Trébol Madrid
como recuperador de
fertilidad, que Enrique
Baya Casal escribié
mientras participaba del grupo CREA de General Lamadrid.
En esta nota de divulgacién, reconstruye el origen del lla-
mado “trébol de olor’, sus formas y tiempos de siembra, su
capacidad de produccién de heno y las distintas posibilida-
des ofrecidas al productor mediante su combinacién con
otros cultivos en la rotacién, como pueden ser la avena, la
cebada, el trigo, el centeno, el sorgo, el maiz o el mijo. Y,
como en el caso del Pasto Llorén, vuelve a preocuparse por
el mejoramiento de las tierras de pastoreo. De esta mane-
ra, define y promueve el Trébol Madrid como una pastura
de bajo costo y corta duracién que permite recuperar es-
tructura y fertilidad mas rapidamente para asi volver al ciclo
agricola en menos tiempo y aprovechar méas intensamente
los suelos.

importancia del
pasto lloron
15 CUrvuba)

A

anrigue m. baya casal

1o
& b b WY L=

SEEitd]l Eesmiaferim b



CAPITULO 1. ORIGENES

de 30 de Agosto-Marilauquen en 1971, conservé por unos

cuantos anos su participacion en el grupo de General La-
madrid. Recién lo dejaria en 1978, cuando las actividades
comerciales se hicieron mas acuciantes y pasaron a deman-
darle mayor tiempo. Las dos regiones se caracterizaban por
el trabajo con forrajeras y la cria de ganado pero también
se hacfa necesario optimizar las pasturas que servian de

insumo para los tambos. Sumando a la experiencia previa

en Proagro, Enrique consolido su estudio de las principales

forrajeras y publico una serie de trabajos académicos que
fueron muy relevantes en la época.

Los trabajos en grupos eran importantes para compartir conocimientos.
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Ademas de las prestigiosas publicaciones académicas so-
bre la produccion forrajera argentina y sus perspectivas a
futuro, Enrique destind una notable energia a la divulgacion
de conocimientos. Escribio notas que salieron en periddicos
de circulacion nacional. En general solia utilizar las expe-
riencias e investigaciones que se habian dado en los grupos
CREA. En 1968 por ejemplo, salié una nota con Enrique
Fernandez en la que se sefalaba la posibilidad de enfrentar
anos de sequia con reservas ensiladas de pasturas para poder
salir airoso de las adversidades. El mismo afio, en una nota

publicada en coautoria con Marcelo Pereyra Iraola se rese-
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fiaba una experiencia sobre la circulacion de los novillos en
distintas zonas de un lote, realizada en un establecimiento
de Trenque Lauquen. Posteriormente solian salir notas de
Enrique en los tiempos de implantacion de las pasturas, con
orientaciones sobre rendimientos y variedades en plaza. El
Chino Carabajal, un amigo personal, lo impulsé a publicar
en el diario La Nacion y al cabo de un tiempo sus columnas
en el matutino abrieron los ojos del productor a los avances
en forrajeras.

Las primeras transacciones

La primera experiencia laboral de Enrique vinculada a
la comercializacion de semillas lo habia involucrado en el
mundo comercial pero su inclinacion por los negocios era
mucho mas antigua y repleta de anécdotas. De pequenio so-
lfa criar gallinas y palomas para vender luego algunos ejem-
plares en la feria. Ya mas grande, su capacidad para advertir
oportunidades comerciales de la mano de su velocidad para
aprovecharlas, habia llevado a sus comparieros de estudios

a apodarlo de un singular modo cuando comenzaron a lla-
marlo la liebre.

La llegada a los grupos CREA pareci6 adormecer esta faceta
para dar lugar al profesional y al técnico. Sin embargo, las
tareas de asesoramiento y la investigacion no iban a ir a con-
tramano de la vida comercial ya que las inquietudes en este
ultimo sentido estaban latentes. En 1965 Enrique comenzo a
evaluar la posibilidad de vender semillas forrajeras en forma
paralela a su labor en los grupos CREA. La idea lo atraia pero
le generaba cierta incertidumbre porque no estaba seguro de
que tareas de asesoramiento y comercializacion fuesen com-
patibles. Comenzo a recabar opiniones consultando a los re-
ferentes del mundo rural que conocia y todos lo impulsaban
a lanzarse a la venta de insumos senalando que sus cavila-
ciones no tendrian sentido cuando los resultados estuvieran
a la vista. Pidi6 permiso en los grupos CREA y finalmente
terminaron de decidirlo opiniones y consejos como los de
Eduardo Pereda y Juan Manuel Prado quienes lo conocian y
lo animaron a que apostara en este nuevo proyecto.

Las primeras ventas, Enrique las realizo desde su casa, con
su teléfono personal. Ya conocia el ambiente, asi que ajusto

Fl edificio de la Bolsa de Comercio de Buenos Aires

Enrique Bayd Casal mont¢ su oficina en el quinto piso del re-
conocido edifico portefio que alberga a la Bolsa de Comercio.
Las oficinas de alquiler que alli se encuentran tenian notorias
ventajas que iban desde la ubicacién hasta la relacién entre
costos de mantenimiento y servicios de seguridad y limpieza
que brindaban. El edificio fue proyectado en 1913 por el ar-

quitecto Alejandro Christophersen, quien siguié el estilo aca-
demicista francés corriente en esa época. La construccién
se inauguré en 1916, con nueve mil metros cuadrados de
locales y oficinas. Medio siglo més tarde una de ellas, la 524
tendria la siguiente inscripcion en la puerta: “Enrique M. Baya
Casal. Ingeniero Agrénomo”.
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los ultimos detalles y comenzo con el negocio. Avisé a pro-
veedores, a quienes consulté por condiciones de venta, plazos
de pago y formas de entrega. Luego llamo a todos aquellos
contactos que podian resultar potenciales clientes. El primer
comprador que tuvo fue Eduardo Crego, miembro del CREA
de General Lamadrid. No cabian dudas de que el éxito ini-
cial de Enrique en la comercializacion de semillas fue posible
gracias al reconocimiento que ya tenia en el universo agrope-
cuario a partir de sus tareas previas como asesor profesional.
El trabajo desde su casa por un breve periodo hizo tam-
bién que Sofia, su flamante esposa, lo ayudase en sus ra-
tos libres haciendo las veces de secretaria. Sin embargo las
ventas crecieron y fue necesario instalarse en un lugar in-
dependiente. La oportunidad surgi¢ de la mano de un tio
que le cedi¢ una oficina en la Bolsa de Comercio portena.
La instalacion en el microcentro fue rapida y efectiva. El tio
de Enrique le habia dejado las maquinas de escribir y los
muebles. Desde entonces, la oficina 519 iba a ser el lugar
de trabajo del ingeniero Baya Casal. Para colaborar con las
tareas ingreso una secretaria por medio dia pero en seguida
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El trabajo ayer y hoy en las oficinas. Los registros manuales dieron
paso a la informatizacién integral.

paso a tiempo completo puesto que la clientela crecia de la
mano de la confianza que generaba Baya Casal con los pro-
ductos que ofrecia.

Las primeras complicaciones surgieron a partir de las de-
ficiencias en la comunicacion telefonica. Los contactos para
acordar compras, envios y cobros que establecia Enrique
se daban por teléfono en casi su totalidad. Por entonces las
demoras e interrupciones generaban un continuo trastorno
que impedia en muchos casos hablar con clientes y pro-
veedores. Si bien desde la actualidad puede sonar irrisorio,
aprender a tener paciencia y darse los plazos necesarios para
comunicarse asi era uno de los mayores desafios que Baya
Casal enfrento en sus comienzos.

La empresa y la familia
Uno de los pilares en los que se sustentaron los primeros

pasos de Enrique en el negocio de venta de insumos fue su fa-
milia. Justamente, el respaldo de Sofia habia sido fundamental
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Noviazgo y casamiento de Enrique y Soffa

desde el comienzo. En 1965, cuando empezo la comercializa-
cion de semillas, Enrique inici6 también la vida de casado y; al
poco tiempo, ya se encontraba en el sendero de la paternidad.
Soffa y Enrique se habian conocido por iniciativa de una ami-
ga, Graciela Estigueta, quien los presenté una tarde con un
plan completo: fueron a las carreras y luego a tomar el té a un
lugar alejado. Sofia sefiala que habia llevado unos prismaticos
para seguir con atencion las carreras y recuerda con claridad
esa tarde en la que Enrique no dejaba de conversar. Ella ya se
habia recibido de psicologa, era tranquila y observadora y le
resulto extrana la forma de ser del muchacho que le habian
presentado, tan extrovertido y conversador. Continuaron con
la relacion y como vivian relativamente cerca, siempre que
podian organizaban planes para todo el dia, desde la manana
hasta el baile o el cine de la noche. El comparierismo entre
ellos se fue forjando en ese largo ano en el que siguieron vién-
dose hasta que Sofia puso los puntos sobre las ies y le informo
a Enrique que queria certezas sobre su relacion. Enrique se
sorprendio, pero luego se declar6 formalmente y estuvieron
un ano més de novios hasta que se casaron.

El casamiento fue en la iglesia Patrocinio de San José y los
preparativos corrieron por parte de la novia dado que el no-
vio estaba saturado de obligaciones y tenfa muy poco tiempo
libre. Las familias de ambos los apoyaron pero eran muy
austeros. Finalmente, el 11 de diciembre de 1964 ingresaron
al altar, le sigui6 una reunion muy simple en la casa de una
hermana de Sofia y una luna de miel en Rio de Janeiro.

Comenzaba una nueva etapa en la vida de ambos. Pero eso
no era todo. En 1965 llego al hogar el primero de los cinco
hijos que formarian la extensa familia. Justamente durante el
primer embarazo de Sofia fue que Enrique comenzoé con la

Veraneos en Miramar

comercializacion de semillas desde el primer departamento
de la pareja, ubicado sobre Avenida Las Heras, entre Bulnes
y Coronel Diaz. Alli se criaron los tres primeros ninos: En-
rique, Soffa y Mariana. La llegada de Mariana terminé de
decidirlos para buscar otro hogar y se mudaron a unas pocas
cuadras. Mas adelante se terminé de formar la familia con
los nacimientos de Mechi y Victoria, contandose un varén,
el mas grande y cuatro ninas.

Consolidacion de una plataforma
de comercializacion

Los inicios del trabajo en la oficina del edificio de la Bolsa
de Comercio estuvieron marcados por la busqueda de con-
formar una cartera de clientes que permitiese cierta estabili-
dad. Al mismo tiempo, fue fundamental encontrar los pro-
veedores adecuados para manejar una paleta de productos
acorde a los propositos de la empresa. En toda esta primera
etapa la logica era de compra y venta, sin depositos de mer-
caderia y coordinando a la perfeccion los tiempos de despa-
cho, entrega y cobro.

A Enrique le preocupaba que los clientes recibieran un
trato respetuoso desde lo técnico y ponia especial conside-
racion en ofrecer solo aquellos productos que fueran ade-
cuados para cada cliente. La agricultura en la época estaba
teniendo una renovacion a nivel mundial con la llamada Re-
volucion Verde. En nuestro pais, los adelantos tecnologicos
comenzaron a introducirse a partir de iniciativas estatales y
privadas. Entre las primeras se destaca la creacion del INTA
en 1956 con un importante despliegue que se haria sentir
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en las décadas de 1960 y 1970. En cuanto a las privadas,
ya mencionamos a los grupos CREA pero también es im-
portante destacar el surgimiento y expansion de espacios de
desarrollo técnico en numerosos establecimientos y organi-
zaciones. Enrique Baya Casal padre no duda en sentenciar
que en la década de 1960 se inicié una nueva etapa para el
campo en Argentina.

A fin de cuentas, estamos frente a un momento impor-
tante porque la agricultura argentina esbozaba por entonces
una incipiente modernizacion. Sin embargo la inercia en las
practicas de numerosos productores y los rendimientos sa-
tisfactorios que esas practicas retribuian marcaron los limites
de los cambios a desarrollar. Eran tiempos de menor meti-
culosidad en el trabajo y, aunque desde el presente parezca
extrano, de recurrentes problemas por la falta de certezas en
el universo de la venta de semillas.

Las certificaciones escaseaban o eran minimas y las pre-
tensiones de los productores respecto a los insumos para su
trabajo distaban mucho de las actuales. Pero aun en ese con-
texto, Enrique Baya Casal estaba convencido de que hacien-
do las cosas bien iba a lograr el éxito de su emprendimiento.
Hacer las cosas bien significaba, ni mas ni menos, vender lo
que se prometia y cumplir enteramente la palabra dada al
cliente. Y no se trataba simplemente de un sendero elegido
por los posibles réditos economicos: “Papa decia que lo mas
importante en la vida era irse a dormir y apoyar la cabeza en
la almohada con la conciencia tranquila”, recuerda aun hoy
Victoria, la menor de la familia.
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El mas importante desafio que debia sortear Baya Casal en
estos primeros anos era chequear y constatar el material que
le entregaban los proveedores para asegurarse de que cum-
plia con el poder germinativo y la pureza varietal prometida.
Para ello, en 1966 se monto un pequerio laboratorio en las
oficinas de la calle 25 de Mayo, en pleno centro porteno. Alli
las pruebas revisadas por el ingeniero agronomo y una ayu-

La Revolucion Verde y los avances en la agricultura

En 1970 el premio Nobel de la Paz fue otorga-
do a Norman Borlaug, un ingeniero agrénomo
norteamericano. 6Qué habfa hecho para me-
recerlo? No habia detenido ninguna guerra ni
habfa logrado evitar conflictos mundiales. Sin
embargo el premio estaba mas que merecido
puesto que Bourlag habia sido el principal im-
pulsor de un cambio en la concepcién de las
tareas agricolas que llevaria a un crecimiento exponencial
de la productividad. Sus descubrimientos en torno a nuevos
materiales genéticos y la generacién de variedades hibridas
de cultivos fundamentales permitieron que naciones como
India y Pakistdn pudiesen enfrentar los graves problemas
nutricionales y de hambrunas que las aquejaban. Para mu-

chos estos descubrimientos ubican a Bourlag
como el padre de la agricultura moderna. En
el libro compilado recientemente, Towards a
second green revolution, el reconocido gene-
tista indio M. S. Swaminathan —quien convocd
a Bourlag a trabajar en su pais en la década
de 1960-, afirma que en 1968 el director de
la U. S. Agency for International Development,
William Gaud, relevé los cambios en términos de semillas y
de manejo integral y no dudé en mencionar que se estaba
ante una Revolucion Verde.

M. S. Swaminathan “Strategies for a New Approach to Agriculture in the

Tropics” en G. B. Marini Bettélo (comp.), Towards a second green revolu-
tion, Elsevier, 1987, p. 395.



®

22

dante rapidamente daban una respuesta certera y posibilita-
ban ofrecer con tranquilidad los materiales ya examinados.

La concrecion del laboratorio le permitié a Enrique man-
tener activo su lado mas técnico en paralelo a la incursion en
el comercio. Igualmente hay que tener presente que en todo
este periodo jamas abandono su participacion en los grupos
CREA. Si debia ausentarse una semana completa de la ofi-
cina, dejaba anotaciones y tareas para sus colaboradores. El
contacto con los productores en el campo le atrafa particu-
larmente. Ademas estaba al tanto de los comportamientos de
las variedades de semillas en el dia a dia.

La familia acompanaba el esfuerzo de participar en los
grupos CREA. Durante el verano, la combinatoria era muy
buena porque generalmente se instalaban en Miramar y
mientras estaban en esa localidad costena del sur de la
Provincia de Buenos Aires, Enrique se hacia tiempo para
ir hasta Lamadrid para cumplir con sus obligaciones de
asesor. Sofia recuerda que en principio iban a Mar del Plata
siguiendo la tradicion de la familia de Enrique pero luego
descubrieron la tranquilidad de las playas de Miramar y
no dejaron de repetir aquel destino durante los veranos
siguientes. En el balneario Honores se encontraban con el
resto de la familia que también veraneaba en Miramar y
los pequenios pasaban en la arena imborrables tardes con
sus primos. Por otro lado, Sofia recuerda que en ocasiones
solia ir con Enrique a los congresos organizados por AA-
CREA y rememora puntualmente los que se realizaron en
Mendoza, Mar del Plata y Santa Fe. Asimismo senala que
el ambiente de los congresos era muy familiar porque la
mayoria de los asistentes se conocian previamente de for-
ma tal que las horas de trabajo se alternaban con cenas de
camaraderia tan divertidas como frecuentes.

VI COMGRESD 00 CauPod CREA SamTe /e 70,26 ¥ 35-X-1974
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La dinamica de trabajo

Volviendo a meternos nuevamente en la oficina, recor-
demos que Enrique Baya Casal comenzé trabajando con la
colaboracion de una secretaria. Sin embargo la demanda fue
aumentando y las tareas a realizar comenzaron a exceder las
posibilidades de trabajo. Sofia recuerda que en ocasiones
ella colaboraba pasando Facturas A hasta que un dia se con-
fundio y se dio cuenta que esa labor no era para ella por lo
que le sugirié a su marido que sumara mas colaboradores.
Esta falta ya era percibida por Enrique, quien a pesar de sus
dudas se incliné por contratar a Osvaldo Ceccardi para que
se dedicara especialmente a la contabilidad de la emergente
empresa.

Osvaldo recuerda su ingreso a la firma en 1968 en forma
borrosa pero con emocion. Es dificil reconstruir la historia de
su acercamiento a Enrique. Es verdad que lo conocia de unos
encuentros que ambos habfan realizado en el marco del Movi-
miento de Cursillos de Cristiandad. Ademas Osvaldo era muy
amigo de Jorge Lucena, cuiiado de Enrique. También es cierto
que por entonces Osvaldo estaba buscando trabajo y habia
corrido la voz entre los conocidos. Sin embargo no recuer-
da a ciencia cierta quién fue el que efectivamente lo puso en
contacto con aquella naciente empresa con la que forjarfa una
extensa relacion laboral. De hecho cuando Maria Inés Baya
Casal se enterd de esta noticia lo sorprendié un buen dia a
Osvaldo senalandole el parentesco: “Osvaldito me enteré que
empezaste a trabajar con Enrique Baya. .. jes mi hermano!”

Al cabo de un tiempo de conocerse y compartir las activi-
dades diarias Osvaldo se fue convirtiendo en la mano dere-
cha de Enrique en el manejo de la firma. Estuvo vinculado a
Bayd Casal por mas de veinte afios, hasta la década de 1990,

RER SAMTAFT 73,04 ¥ T5-X- 1974

Cena en Congreso de AACREA, un momento de aprendizaje y fraternidad
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cuando el destino quiso que siga su rumbo laboral en otros
horizontes. De todos modos, es necesario volver a recordar
que ambos, Osvaldo y Enrique, contaban con la valiosa asis-
tencia de las secretarias. En ese cargo, la rotacion era mayor.
Pasaron por el puesto Clara Fernandez Llanos, Cristina Ma-
zzoca, Angélica Zorilla, Gina Coali y Mirta Boschi. Final-
mente el plantel estable de la oficina contaba con Susana
Gamarra, técnica profesional que comenzo a trabajar en el
laboratorio. Susana no iba todos los dias porque también
cumplia funciones en el laboratorio de semillas de la Bolsa
de Cereales. Trabajaba en los dos lugares e iba los dias pau-
tados pero ademas se presentaba cuando la requerian por
cualquier contingencia.

Concretamente las horas de trabajo se iban en buena me-
dida en charlas telefonicas. La operatoria central consistia
en una primera instancia en comprar y vender, haciendo el
correspondiente seguimiento para asegurarse el éxito de las
tratativas. Era indispensable conocer la cartera de produc-
tos que ofrecian los proveedores para tenerla presente a la
hora de proporcionar a los compradores las posibilidades de
compra que habia en plaza. En este sentido, muchas opera-
ciones comenzaban con la venta que luego impulsaba a la
compra en las grandes empresas. En otros casos, Baya Casal
compraba por adelantado para fijar posiciones y luego ven-
dia los productos. En ambas situaciones, las semillas iban
directamente de los semilleros al campo, sin pasar por nin-
gun deposito de la firma. Se trataba entonces de una inter-
mediacion que requeria un manejo absoluto en términos de
conocimiento sobre las caracteristicas de los productos que

Viejas fichas de
registro manual

Osvaldo
Ceccardi
en labores
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se amoldaban con mayor precision a las demandas especi-
ficas de los clientes. Justamente en esto ultimo se destacaba
Enrique y fue la principal carta de presentacion de la firma
en el mundo agropecuario. La distribucion e intermediacion
era el eje central de las operatorias. No se solia tener stock y
por un buen tiempo no se contaba con depésito.

Los registros eran fundamentales y el orden en términos de
numeros era tan importante como dificil de llevar. Eran tiem-
pos previos a la informatica y todo debia realizarse manual-
mente. Habia innumerables fichas que contenian datos de los
clientes y los libros diarios eran asiduamente completados a
mano registrando las compras y ventas. La maquina de es-
cribir era el tnico aliado mecanico en la busqueda de tener
mayor orden. Los bancos también insumian buena parte de
las horas de trabajo, los pagos se hacian por deposito y se en-
viaban los comprobantes primero por correo y luego por fax.
También se cobraba en la oficina de forma tal que tenfan que
ir y venir casi todos los dias para “hacer los bancos”.

De todos modos, la mayor parte del tiempo de Enrique se
consumia, como dijimos, hablando por teléfono. Las llama-
das distaban de ser lo que hoy en dia conocemos. Para ha-
blar larga distancia habia que marcar 19 y esperar el tiempo
que la operadora indicaba, que podia llegar a ser de unas
horas. Para mejorar la disponibilidad la firma adquiri6 una
central telefénica. Osvaldo todavia recuerda la terminacion
de los teléfonos: 3133 erael clasicoy 7059 era el otro. Con la
nueva central, se dinamizo el uso de los teléfonos, y siempre
estaban al habla. El tiempo que pasaba Enrique conversando
con unos y otros era conocido por la familia. Tanto era asi
que en una reunion de fin afo, cuando hacian bromas y se

Brindis familiar

divertian con regalos jocosos, le toco un teléfono de juguete
que desperto la risa generalizada de todos los presentes.

La dinamica de trabajo era muy intensa. Enrique tenia un
tono cordial pero firme con los proveedores y se manejaba
con una velocidad dificil de seguir en las tareas diarias. Era
muy raro escucharlo quejarse pero se hacia entender en for-
ma simple y directa. Victoria recuerda que pas6 un periodo
laboral como secretaria y era un clima de trabajo continuo.
Los colaboradores por momentos no podian seguir su an-
siedad por resolver todo al instante. De este modo, Enrique
se hacia respetar predicando con el ejemplo e imponiendo
un intenso ritmo de trabajo. Con todo, siempre habia mo-
mentos para la distension y Enrique nunca dejo de ser una
persona alegre, que sabia sorprender con salidas divertidas
cuando los demas menos lo esperaban.

Los teléfonos en Argentina

El trabajo de Baya Casal estuvo siempre vinculado
con las comunicaciones. El correo, el teléfono, el
fax fueron vitales en un comienzo para contactar a
clientes y proveedores y para ajustar los procesos
de compra y venta de productos.

En 1965, cuando comenzé a operar la firma, los
teléfonos tenian en Argentina més de 80 afios. Los
servicios estaban a cargo de la Empresa Nacional de Tele-
comunicaciones (ENTel) desde enero de 1956. La empre-
sa estatal habfa gestado mediante la empresa SIEMENS
una red de larga distancia con tres enlaces que sumaba
en total 1200 km de cables. Posteriormente se produjeron

adelantos pero el cambio mas significativo llegé a
inicios de la década de 1990 cuando se privati-
6 la telefonia. El pais se dividié en dos regiones
y se adjudicé la zona sur a la empresa espafiola
Telefénica mientras que la zona norte quedd en

manos de Telecom de Francia y STET de lItalia. Las

privatizaciones generaron controversias en diversos
sentidos. Las prestaciones que brindaron las nuevas em-
presas marcaron una mejora importante en los tiempos de
comunicacion y en la calidad del servicio. Estos adelantos
fueron ciertamente beneficiosos para el desarrollo de las
tareas diarias en Baya Casal.
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Osvaldo recuerda que cuando empezé a trabajar habian
puesto como regla tratarse de usted para mantener las for-
mas. Sin embargo resulté imposible cumplir el mandato y
en menos de dos meses el trato era informal y directo. Si
mantuvieron por un tiempo mas prolongado la vestimenta
con traje y corbata, aunque pensandolo desde la actualidad,
es probable que eso haya sido mas por el mandato social de
la moda que por una disposicion de la firma. Eran tiempos
en los que al microcentro se acudia de traje y corbata tanto
para ir a trabajar como para hacer un tramite o simplemente
darse una vuelta por las casas de ropa, entre las que se des-
tacaba la imponente Gath & Chaves.

Por su parte, las oficinas tenian un estilo propio, con re-
cubiertos de madera que generaban un clima acogedor. En
algunas ocasiones Enrique renovo las cortinas y los cuadros,
pero era muy austero y estaba lejos de querer una oficina
suntuosa. La austeridad era una impronta que lo acompa-
niaba por herencia familiar y que cobraba mayor visibilidad
en los momentos de bonanza econémica, cuando Enrique
se mantenia en la tesitura de no realizar gastos superfluos.
El perfil bajo era otro signo que lo caracterizaba y, en este
sentido, los hijos de Enrique recuerdan que cuando la em-
presa comenzo a funcionar con cierta prosperidad se decidio
a realizar su primer viaje a Europa, pero que no le gustaba
comentarlo en los ambitos sociales que frecuentaba. Victoria
recuerda que un tiempo mas tarde, en 1986, Enrique adqui-
1i6 para su hogar un televisor para ver el mundial de fatbol
disputado en México y se resistio a cambiarlo hasta hace
unos pocos afios, con el argumento de que funcionaba o se
podia arreglar cuando los desperfectos lo desalinaban.

En cuanto al viaje de ida y vuelta hacia el trabajo, Enrique
solia utilizar el transporte publico. El primer auto que tuvo,
un Citroen, dio paso luego al Ford Falcon por el que tenia
predileccion. Sin embargo, la ubicacion céntrica de la ofici-
na no favorecia el viaje en auto. Por lo tanto, Enrique solia
tomar un colectivo que lo aceraba desde Palermo al micro-
centro. Lo mismo solfan hacer el resto de los companeros de
la oficina, menos Mirta, que ingresé en 1988 y no dudaba
en caminar las cuadras que distaban de su casa al trabajo.

El horario que seguian todos era habitualmente de nueve
de la manana a seis y media de la tarde, parando religiosa-
mente para almorzar. Los almuerzos eran en distintos res-
taurantes de la zona y Enrique los solia compartir con su
hermano Coco, quien se acercaba desde City Bell al centro
un par de veces a la semana para cumplir con sus obligacio-
nes de abogado. Por su parte, las secretarias preferian casi
siempre quedarse en la oficina, comer liviano y mientras
tanto atender a algtn cliente rezagado de la manana que lle-
gase al mediodia.

La rigida rutina de oficina se alternaba con espacios pun-
tuales de esparcimiento como era el partido de tenis que los

Argentina de 1965 a 1983

Desde que Baya Casal abri6 sus puertas, en 1965,
hasta el inicio de la era democratica, en 1983, el
pafs vivié tiempos dificiles en términos de estabili-
dad politica. En los dieciocho afos comprendidos
entre las dos fechas pasaron por la primera magis-
tratura nada menos que doce presidentes. Siete
militares y cinco civiles accedieron al cargo de jefe
de estado por medio de golpes de estado, elec-
ciones abiertas y elecciones con proscripciones.
Sin dudas con este marco era muy dificil proyectar
comportamientos macroeconémicos y en diversos
periodos las posiciones especulativas generaron
tal rentabilidad que atrajeron a numerosos inverso-
res hacia esta actividad, e incluso a quienes tenfan
un pequefio capital ya sea en ahorros o en un in-
mueble. Las apuestas en negocios de largo plazo
no parecian tentadoras en esas coyunturas pero
en definitiva fueron las que se mostraron mas sus-
tentables cuando las tasas de rentabilidad prome-
tidas se cayeron como castillos de naipes. La firma
Baya Casal mantuvo siempre sus posiciones en la
venta de semillas y, con periodos buenos y malos,
supo perdurar en tiempos en los que sobrevivir en
un mercado convulsionado ya podia considerarse
todo un éxito.
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dias martes por la mafana enfrentaba a Enrique con Raul
Zeballos, un amigo de toda la vida con quien compartia la
pasion por la raqueta. Mirta recuerda que Enrique restaba
importancia al resultado pero era inevitable reconocerlo en
el humor que trafa luego del desafio: “Cuando volvia con-
tento era porque le habia ganado a Zeballos”.

En lo cotidiano, en la oficina era dificil escuchar a Enrique
dispersarse con temas triviales. Le gustaba hablar de politica
y de deporte pero para ello esperaba los momentos libres
como la salida o el almuerzo. En términos de politica, como
la generalidad de los empresarios fue siempre partidario de
impulsar una estabilidad que permitiese el desarrollo eco-
nomico sin sobresaltos. Quienes conversaban con €l sobre
estos temas recuerdan la predileccion que tenia sobre los
tiempos desarrollistas y la historia de Arturo Frondizi. Entre
los deportes le atraia jugar al tenis y, con el tiempo, aprendio
a esquiar en las vacaciones invernales. El fatbol le gusta-
ba pero no era su principal pasion, aunque era hincha de
Estudiantes de la Plata, por entonces un equipo aguerrido
que supo obtener el tricampeonato en la Copa Libertadores

Junto con el tenis, esquiar
fue una de las actividades
deportivas de Enrique para
distenderse. Aqui, con su
hija en el Cerro Catedral
de Bariloche.

de América alzando el trofeo en 1968, 1969 y 1970. Pero
eso no fue todo, ya que el cuadro comandado por Osvaldo
Zubeldia se impuso en 1968 al Manchester United coronan-
dose como campeon del mundo. Osvaldo Ceccardi recuerda
que Enrique no seguia el futbol dia a dia pero si fueron a
ver el mundial con un grupo nutrido de amigos cuando se
disput6 en nuestro pais, en 1978.

Por otro lado, las incesantes labores que demandaba el tra-
bajo en la oficina no hicieron mella en la dedicacion que Enri-
que brindaba a su familia. Victoria, la menor de los hermanos
recuerda que su padre solia organizar largos planes de salidas
los fines de semana que no iban al Jockey Club. Ademas En-
rique participaba de la comision de padres del colegio San
Martin de Tours, al que asistieron todas las nifias de la familia.

Los primeros productos y clientes
de Baya Casal

Entre las prioridades que guiaron a la empresa desde un
comienzo se destaca la firme voluntad de mantener una bue-
na relacion con los clientes. Logicamente, mantener este tipo
de relacion era importante por el potencial beneficio comer-
cial que suponia. Sin embargo, la firma ha trascendido la
logica meramente econémica y mantiene con sus clientes un
trato cordial y hasta personal que excede las premisas co-
merciales. Tanto es asi que en repetidas ocasiones se obser-
van casos en los que clientes pequerios fueron atendidos con
una meticulosidad y un servicio similar a los mas grandes
compradores de forma tal que no se marcan diferencias a la
hora de tratar con las personas responsables de las compras.
Mirta recuerda que Enrique tenia “muy buen trato con los
clientes”. Entre los primeros clientes se destacaron las fami-
lias Pereda, Blaquier, Santamarina, Zuberbtller y Prado.

Si nos detenemos en experiencias puntuales, podemos
mencionar tres clientes que conocen con vastedad a Baya
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Casal por su larga relacion. Carlos Prado, quien sigue con
los negocios que desarrollo su padre, sefiala que el vinculo
que han tenido con Bayd Casal tiene larga data, ya que lo
conocian a Enrique desde que trabajaba solamente en el
CREA de Lamadrid. A pesar de la amistad que existe de por
medio, Prado destaca el servicio de Baya Casal resaltando
la “combinacion entre buen precio, calidad y agilidad para
conseguir siempre el producto que necesitamos”. El buen
trato y la atencion son otras de las cuestiones que resalta.
Otro cliente de hace muchos afios es Jorge Castro Made-
10, quien recuerda que conocié a Baya Casal por medio
del ingeniero agronomo Norberto Carbajal cuando ingreso
como administrador de Las Matildes S. A. en San Antonio
de Areco. El establecimiento necesitaba pasturas especiales
para la cria de caballos pura sangre de carrera y entonces
los servicios de Baya Casal se volvieron frecuentes, llegan-
do incluso hasta la actualidad. Mas adelante, por un perio-
do, trabajaron de conjunto para producir forrajeras en San
Antonio de Areco. De esa experiencia Jorge recuerda la ca-
lidad humana y la honestidad de la firma y menciona que
“siempre cuidaron de producir calidad con precios compe-
titivos”. Finalmente, en otra region bonaerense se gesto la
relacion con José Antonio Fresco, quien hacia 1979, recibi-
do de veterinario hacia poco tiempo, comenzé a adminis-
trar junto a su tio abuelo el campo que éste tenia en Tres
Arroyos. Por entonces José inicié un semillero de trigo con
el ingeniero Alberto Trussi y juntos fueron a ver a Enrique
Baya Casal padre. Acordaron algunos puntos y luego efec-
tuaron en conjunto diversos negocios durante unas tres o
cuatro campanas, mientras estuvo vigente el semillero. José
rememora la atencion de Enrique y de Osvaldo: “recuerdo
que teniamos un trato muy llano, muy directo, que facili-
taba el dialogo a la hora de fijar precios y condiciones en
cada operacion, y siempre habia tiempo para alguna charla
informal, en general vinculada con la actividad agropecua-
ria. Enrique siempre me parecio una persona muy correcta,
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Los proveedores Y su historia

Cada una de las firmas a las que Bayé Casal le
compraba sus productos tenia su propia trayectoria
en el mundo agropecuario. Por tan sélo mencionar
a algunas de ellas, podemos resaltar que Cargill se
habfa instalado en forma permanente en Argentina
en 1947 La empresa habfa sido fundada por Wi-
lliam Cargill en 1865. En Argentina Cargill ingresé
primero como cerealista y luego se incliné al mundo
de las semillas. Las primeras actividades estuvieron
radicadas en Pergamino, donde se desarrollé una
investigacion fitogenética orientada a producir se-
millas hibridas de maiz. Por su parte, Dupont llegd
a nuestro pafs en forma estable en la década de
1970. Esta empresa habfa sido fundada en 1926
por Henry Wallace, un productor norteamericano
preocupado por avanzar en el mejoramiento de la
genética del maiz. En 1952 Jim Wallace y Nelson
Urban tomaron la decisién de traspasar las fronte-
ras y constituirse como una empresa mundial. De-
kalb nacié unos afios antes, en 1912, La relacion
de Bayé Casal con estos proveedores tiene larga
data y fue clave en la blsqueda de contar con un
amplio abanico de productos en los dltimos afos.

profunda y de valores, con quien me sentia muy a gusto
cada vez que nos veiamos”.

Sin dudas esta relacion con los clientes potencié las po-
sibilidades de éxito de Enrique. Su capacidad fue pronta-
mente reconocida por empresas que brindaban similares
servicios de intermediacion y lo tentaron para que ingrese en
sus filas. Le ofrecian buenas remuneraciones, estabilidad e
incluso varias veces escucho la frase “ya tenemos una oficina
impecable que serfa la tuya”. Sin embargo prefirié continuar
su propio sendero. El tiempo le darfa la razon.

La cartera de productos al comienzo era centralmente de
semillas. Las forrajeras ocupaban el principal escalon por su
participacion en la produccion agropecuaria pero también
por los conocimientos que Enrique tenia sobre esas varieda-
des, eran su métier y por lo tanto se manejaba con ellas con
la mayor capacidad y soltura. En segunda instancia, y un
poco mas tarde, se incorporaron inoculantes. En la década
de 1980 se ampliaria el espectro al incorporar semillas de
maiz entre los productos ofrecidos a los clientes.

A pesar de tener s6lo una oficina y un laboratorio, Baya
Casal logro la representacion de semillas de marcas de pri-
mera linea. Era distribuidora de Cargill, Continental y NK.
Después vendieron hibridos de Morgan -que tenia como
marca Santa Ursula-, de Dekalb y de Cargill. El centro de las
ventas giraba, como ya vimos, en torno a las semillas forra-
jeras, principalemente de alfalfa en sus distintas variedades.
Se destacaban las ingresadas al pais por Pionner y por Cargill
que tenia un convenio con WL.

Osvaldo recuerda particularidades del trato con los pro-
veedores: “En Dekalb estaba Pasini, el tipo era un maquina,
tenia todo el stock en la cabeza. Se acordaba de todo, cuantas
bolsas tenia y donde estaba todo”. Por otro lado, la relacion
con Cargill era muy buena, pero la cuenta entre las firmas era
un embrollo indescifrable. Para aclarar el panorama, Cargill
mandaba un contador desde Pergamino y se pasaba toda
una tarde haciendo ntuimeros con Baya Casal. Como vimos,
eran tiempo previos a la informatizacion y las dificultades
eran mayores para llevar las estructuras contables.

El buen trato con Cargill brindé a Baya Casal la posibili-
dad de relacionarse con mas personas del sector. El ingenie-
ro Javier Garcia Porcel, de la firma Campazu S. A. recuerda
que su relacion con Enrique surgi6 a principios de la dé-
cada de 1980 a través de un gerente comercial de Cargill.
En la misma sintonia, Luis Dillon recuerda que conocio a
Baya Casal mientras hacfa una pasantia en Cargill. El mundo
agropecuario no era tan grande y las relaciones personales
tenian un valor inestimable, por ello la forma de trabajar de
Enrique, que tenfa como horizonte la satisfaccion del cliente
por sobre todas las cosas, fue fundamental para que la em-
presa llegue a ser lo que es hoy en dia.

Con los proveedores la relacion siempre era mas tensa que
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Alfalfa, la reina de las forrajeras

El nombre cientifico de la alfalfa es Medicago sa-
tiva. Se utiliza en todo el planeta como pastura
y posee propiedades excepcionales por su
alto contenido de proteinas y su riqueza
vitaminica. Como numerosas herramien-
tas y especies que hoy en dia utilizamos,

la alfalfa proviene de la regién de Asia
Menor, donde todo indica que comenzd

a utilizarse para alimentar a los caballos.
Los registros mas antiguos sefalan que
hace més de 3.300 afios que se la utiliza
como pastura. En Grecia, segun el testimo-
nio de Plinio el Viejo, ingresé de la mano de los
persas en el 490 a. C. Alli también se la utilizaria

para los equinos. En Roma, donde llegé posteriormente fue
denominada herba medica por sus propiedades regenera-
tivas. En su difusién por el Mediterraneo jugaron un papel
central los 4rabes que surcaban el norte de Africa y el sur
de Espafa. Justamente el vocablo alfalfa se lo debemos a la
civilizacién arabe.

con los clientes debido a las estrictas demandas que imponia
Enrique para trabajar con sus productos. Era prolijo, deta-
llista y muy trabajador, y exigia lo mismo de todos aquellos
a los que incorporaba como proveedores. Justamente, entre
los impulsos que llevaron a Enrique Baya Casal a lanzarse
al negocio de la venta de semillas se destaco el importante
vacio que detectaba en el asesoramiento técnico por parte
de las firmas que realizaban la comercializacion hasta enton-
ces. Por ello, no queria fallar a sus clientes y se preocupaba
con rigurosidad por entregar productos de 6ptima calidad.
Osvaldo recuerda la insistencia de Enrique frente a los pro-
veedores y resalta un episodio puntual: “Pereda nos habia
comprado una semilla, Continflor 3, y Continental no le po-
dia cumplir a pesar de haber tomado el compromiso. Enri-
que se enojo en serio, se fue en persona para la casa central
del proveedor y armo¢ un lio importante. Al final se lo solu-
cionaron pero el momento fue bravo”. Un tiempo después
Continental retir¢ la comercializacion por medio de Baya
Casal, dando cuenta de la trascendencia que habia tenido
aquel entredicho.

Lallegada a América fue temprana puesto que los
conquistadores la necesitaban para alimentar
a sus caballos. En 1661 fue introducida en
el actual territorio argentino en la regién
cuyana. La expansién ganadera que se
coronarfa en el siglo XIX ubicé al culti-
vo en el centro de la escena. Tanto es
asi que el Ferrocarril Sud llegé a tener
una estacion denominada Alfalfa, entre
Dufaur y Pigté. Luego serfa la estacién
Saavedra. Hacia el centenario de la Revo-
lucién de Mayo, en 1910, se calculaba que
los campos sembrados con la pastura incre-
mentaban su valor en 12 veces. Mientras Argentina
se consolidaba como pafs ganadero por excelencia la alfalfa
coronaba su lugar privilegiado. Para homenajearla, todos los
17 de marzo se celebra la Fiesta Nacional de la Alfalfa en
la localidad cordobesa de San Benito. Esta celebracion tiene
lugar desde 1963, apenas dos afos antes de los comienzos
de Baya Casal.

Cuando bajaban las aguas y se contemplaban a la distancia
los episodios de disputas o desencuentros, las firmas que
abastecian a Baya Casal reconocian su labor porque al fin
y al cabo los obligaba también a elevar el nivel de calidad y
certificaciones en su produccion. Las grandes empresas re-
conocian la tarea de Enrique y en ocasiones lo invitaban a
celebraciones o reuniones de trabajo. Osvaldo recuerda jor-
nadas en diversos puntos del pais y destaca un encuentro
en Mar del Plata, en el Hotel Presidente. Asimismo, todos
rememoran la comida de celebracion de los 40 afos de Car-
gill realizada en Carlos Paz. En esa ocasion se compartio la
mesa con personas de empresas que desplegaban las mismas
funciones en el sector.

Como ya mencionamos, por entonces la intermediacion
que hacfa Baya Casal no era unica en la plaza. Habia mas
empresas que hacian lo mismo pero la gran mayoria de ellas
se concentraba en Buenos Aires y por lo tanto la mayor parte
de las operaciones tenian lugar en la capital de la Republica.
El transporte iba a Buenos Aires y de ahi se distribuia a los
compradores. Entre las competidoras de Baya Casal estaban,
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por nombrar algunas de ellas: Campotencia, De Jauro, Agro-
rres, Semillera Gomez, La Pradera, Futuma y Guadea, de
Enrique Bianco. En este marco Baya Casal era de las mas pe-
querias puesto que otras tenfan mas infraestructura e inclu-
so depositos importantes donde almacenar los productos.
Jorge Cleman, de la firma Thays y Cleman siempre le decia
a Enrique que no podia creer como vendia tanta cantidad a
pesar de no tener galpon.

Alejandro Garrido, quien hoy se desempenia en Baya Casal
como Gerente de ventas, supo ser parte del staff de vende-
dores de Guadea por nueve afos. De esos tiempos recuerda
que Baya Casal era muy respetada en el ambiente y que con
Guadea tenfan una sana competencia. De tipologia similar,
la empresa en la que trabajaba Garrido aventajaba a Baya Ca-
sal en algunos aspectos pero en general mantenian las pre-
misas de trabajar sin stock, privilegiando la intermediacion
y realizando las operaciones exclusivamente desde Buenos
Aires. Las ventas de forrajeras ocupaban un lugar importan-
te en todas las empresas del tipo puesto que la relacion entre
campos agricolas y campos de cria era muy diferente a la ac-
tual, contandose una mayor proporcion de establecimientos
dedicados a la cria de ganado. Se comercializaba cebadilla,
festuca y, sobre todo, alfalfa

La conformacioén de la
Sociedad Anénima

A mediados de la década de 1980 la empresa de Enrique
Baya Casal se transformo en Sociedad Anonima. Este cambio
no trajo modificaciones en la dinamica de trabajo diaria. Lo
cierto era que la empresa habia pasado los veinte anos de
vida y mantenia una linea de trabajo incolume. No era sor-
prendente entonces que la cuenta del Banco Galicia tuviese
un numero que la ubicaba entre las primeras que se habian
otorgado en el pais. En el Galicia ya los conocian, los atendia
Docia, una sefiora que se ponia nerviosa ante los intermina-
bles nimeros y operaciones a realizar pero que nunca perdia
la compostura.

A pesar de mantener la misma forma de trabajo, era
cierto que la firma se estaba agrandando. Como ya men-
cionamos, se habian incorporado los hibridos de maiz y
otros productos. El trabajo se aceleraba y si no aumenta-
ba el personal si aumentaban las funciones y tareas que
cada uno desempenaba. Osvaldo recuerda que faltaba mas
gente técnica, profesionales, y menciona que “a fines de
los 80 y principios de los 90 el trabajo se habia hecho
muy cansador. Era demasiado, era necesario ordenar un
poco. No alcanzaba el dia. Aparecié un problema que era
el tiempo: no alcanzaba”. Mirta ingres6 en 1988 y con ella
eran cuatro personas las que iban todos los dias: Enrique,

Celebracién en Carlos Paz de los 40 afios de Cargill en Argentina
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Osvaldo y Silvina a quien le decian china. A Enrique le
costaba mucho incorporar nuevas personas al equipo. El
crecimiento le parecia un buen sintoma pero lo incomo-
daba en la medida en que no podia estar al tanto de todos
los pormenores de la labor en la oficina. También le cos-
taba adquirir nuevos equipos. Convencerlo de la compra
de las primeras computadoras fue un tema en si mismo.
Sin embargo, una vez que se sumaban los adelantos Enri-
que estaba de acuerdo y muy contento con las novedades,
por eso quienes estuvieron en esos tiempos recuerdan que
esperaban que se vaya para adquirir lo necesario ante la
eterna duda de Enrique.

En el edificio de la bolsa se fueron sumando oficinas. A
medida que se desocupaban otros espacios vecinos se con-
cretaba su anexion a Baya Casal. Asi llego la 524 y la 515.
Eran los tnicos del edificio que se dedicaban a la venta de
semillas, no habia gente que hiciera lo mismo. Mirta recuer-
da que “en esa época nadie conseguia oficina, solo Enrique”.

La llegada de la democracia

En 19883 se realizaron elecciones que llevaron a la presi-
dencia al radical Radl Alfonsin. Comenzé entonces el pe-
riodo democratico méas extenso desde la sancién de la ley
de voto universal, secreto y obligatorio en 1912, también
conocida como Ley Séenz Pefa. Con la democracia llega-
ron aires renovadores en la musica y la moda. La juventud
de la década de 1980 se reencontré con el rock nacional, y
emergieron grupos y solistas que dejaron una impronta en
la historia musical argentina. El clima de libertad que se vivia
generd nuevas posibilidades de desarrollo artistico, literario
y cientifico con una renovacién importante en los planteles
de profesores universitarios. Sin embargo, las variables eco-
némicas no acompafaron y la crisis hiperinflacionaria trajo
un sinnimero de preocupaciones para una sociedad que
aln no estaba madura para enfrentarla. De todos modos,
no fueron buenos momentos en términos globales para la
regién y los crecimientos de los PBI de los paises latinoa-
mericanos fueron escasos o casi nulos.
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Sin embargo en este crecimiento habia habido altibajos.
La evolucion no fue lineal y hubo momentos complicados
y episodios dificiles. Entre estos tltimos, se destaco el robo
que sufrio Fernando del Solar Dorrego cuando le extrajeron
una chequera del Banco Ganadero y le compraron a Baya
Casal una cifra considerable con cheques fraguados. La pér-
dida fue significativa pero Enrique asumio enteramente el
problema. Santiago del Solar, hijo de Fernando, todavia re-
cuerda este episodio desafortunado y senala “Enrique vino a
la oficina de mi padre a devolverle el cheque apenas se ente-
16 que habia sido victima de una estafa. Pudo haber cobrado
el cheque, ya que la denuncia de mi padre fue tardia, pero
no lo hizo. No dud¢ en devolverle el cheque”.

La retribucion de estas actitudes estaba a la orden del dia
si vemos como se fueron gestando solidas relaciones con
nuevos clientes. Tal es el caso de Fernando Zubillaga, quien
se acerco a Baya Casal en el ano 1982 cuando con su firma
Nayahue comenz6 a administrar campos de terceros. El con-
tacto se lo hizo Carlos Marcos, un ingeniero agronomo que
trabajaba para Nayahue. Fernando menciona que luego in-
greso en CREA en la zona oeste y alli la presencia y el apoyo
de Baya Casal se hacfa notar: “Siempre con ganas de probar
nuevas cosas, trabajando en equipo. Siempre atento y bien
predispuesto”. Otro cliente que se sumo en los ochenta fue
Alejandro Romat, quien seniala que cuando conocié a Enri-
que padre tenia respeto y admiracion por su trayectoria téc-
nica y profesional, y con el paso del tiempo fue conociendo
a las personas de Baya Casal a quienes hoy destaca por su
profesionalismo, su alegria y compromiso.

El capital intangible de
Baya Casal

Los largos afios que comprenden la primera etapa de
Baya Casal han dejado una serie de legados de gran valor.
Pareceria dificil en primera instancia senalar desde la ac-
tualidad cual ha sido el principal legado que estos afos han
dejado. La tarea parece ardua pero sin embargo se torna re-
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Susana Gamarra, Enrique Baya Casal (p), Angélica Zorrilla y Osvaldo Ceccardi

lativamente simple cuando se entrecruzan los testimonios,
se ordenan los recuerdos y se relevan las anécdotas. En
todos los casos surgen una serie de similitudes que se com-
parten: todos destacan la personalidad de quienes trabaja-
ban en Baya Casal, el trato ameno y franco con los clientes
y la seriedad y compromiso con el que desarrollaban las
actividades cotidianas. Por esto, estamos en condiciones
de postular que el principal legado es inmaterial. Se trata
de un capital intangible, inconmensurable y fundamental
que podriamos resumir en tres palabras: prestigio, con-
fianza y valores. El reconocimiento generado en el mundo

agropecuario otorgaba, al finalizar esta etapa, un potencial
de desarrollo que posibilitaria un despliegue sélido, como
veremos mds adelante.

Ahora bien, la pregunta que sigue inmediatamente es
;Como habia surgido ese capital intangible? ; Cuando se ha-
bia forjado? La respuesta a esta pregunta escapa a lo mera-
mente economico o a las estrategias de comercializacion y
marketing. Para responderla hay que tener presente el estilo
de vida que tenia Enrique y su forma de pensarse y de pensar
el mundo que lo rodeaba. Victoria, su hija menor, recuerda a
su padre como una persona honesta y cuenta innumerables
anécdotas, como las situaciones en las que Enrique advertia
en algtin comercio o restaurante cuando le estaban cobrando
un menor valor que el monto que debifa pagar.

Especificamente en el mundo agropecuario, como vimos,
Enrique ya era reconocido antes de lanzarse a la comercia-
lizacion. Diego Beccar Varela, senala que conoce a Enrique
Baya Casal desde sus tiempos de estudiantes en la Facultad
de Agronomia, €l era de camadas mas jovenes pero con sus
companieros veian a los mayores con respeto y buscando
aprender. Desde esos tiempos recuerda la seriedad y hones-
tidad que caracterizaban a Enrique.

Pensando en la empresa, se advierte que Baya Casal tenia
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una reputacion importante porque, como ya mencionamos,
“vendia lo que decia”. Para ello era fundamental la presen-
cia del laboratorio. Osvaldo recuerda: “fue un pionero. Salia
a buscar muestras de todo lo que vendia. El no vendia un
producto si antes no tenia la muestra del laboratorio. Su re-
nombre como ingeniero agronomo de los CREA aumento
todavia mas gracias a su capacidad de trabajo”.

El laboratorio estaba en el mismo espacio de la Bolsa de
Comercio, se abria una puerta y, en lo que habia sido la co-
municacion entre dos oficinas, se encontraba una balanza,
una mesa de trabajo y las muestras estacionadas. Un pequerio
mundo que transmitia confianza y daba seguridad a Baya Ca-
sal que siempre penso que tenia que saber a ciencia cierta qué
era lo que vendia. Incluso otras empresas que trabajaban en
forma similar, como era el caso de Guadea, mandaban mues-
tras al laboratorio de Baya Casal para certificar la pureza va-
rietal y el poder germinativo de las semillas que comerciaban.

En estos primeros tiempos la palabra era la herramienta
habitual para confirmar operaciones, cerrar acuerdos y rea-
lizar compras incluso de montos elevados. Enrique cumplia
a rajatabla lo que afirmaba y a la larga eso se fue valorando
en la devolucion que recibia de sus clientes. La confianza era
la principal publicidad porque la recomendacion entre los
productores y técnicos era la principal causa del flujo de ne-

v

gocios y de la llegada de nuevos contactos. Esa confianza era
tomada muy seriamente por la empresa que llegé en ocasio-
nes puntuales a trabajar con déficit con tal de no modificar
la palabra asumida.

Este compromiso de Enrique con los clientes lo llevaba
a veces a tener situaciones dificiles que lo perturbaban en
su rutina. Sofia remarca que en su hogar Enrique no solia
conversar de las situaciones laborales, se desconectaba y no
los aburria con la empresa. Eso si, cuando tenia alguna si-
tuacion irresuelta se notaba en seguida, se desvelaba y hasta
que no la solucionaba se lo veia preocupado. En la misma
linea, Osvaldo senala que “si algo fallaba él se ponfa mal, en
seguida pedia muestras para corroborar lo que habia pasado
para ver como solucionarlo”. Esta meticulosidad lo llevaba
a ser vehemente con los proveedores en sus exigencias. De
a poco se fue forjando un temperamento fuerte y firme para
marcar sus posturas. Esta seriedad sin embargo no quitaba
su alegria para enfrentar el dia a dia.

Los presupuestos que guiaban la logica laboral de la empre-
sa no eran muy diferentes a los que orientaban las premisas
personales de Enrique en su vida diaria. Su colaboracion en
espacios sin fines de lucro y su participacion en la parroquia

San Martin de Tours son indicios incuestionables de su voca-
cion de fe y su idea de plenitud como hombre de bien. Pun-
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tualmente en la parroquia, su compromiso lo llevo a ocupar el las facetas que Enrique desarrolld con seriedad y asumiendo
puesto de Ministro de la Eucaristia. Entre las obligaciones que las responsabilidades que ameritaban sus creencias.

suponia esta labor estaba la de presenciar un domingo por Estas eran las bases sobre las que se construiria la em-
mes todas las misas que se celebraban. Ademas, junto con So- presa actual. Los pilares fundamentales ya estaban levanta-
ffa —su esposa-, brindaba las charlas que se daban a las parejas dos. Quedaban por delante largos anos de construccion y de
que iban a contraer matrimonio. La religion era una mas de apuestas, de adversidades y desafios.
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capitulo 2

Evolucion

El crecimiento de Baya Casal
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En 1994 Enrique Mariano Baya Casal suma un vicepresidente a la empresa.

Se trata nada mas y nada menos que de su hijo, Enrique Jorge. La firma comienza
una nueva etapa que estaria marcada por el crecimiento. Por unos afios, el
sendero de las decisiones transcurre en el medio de un oscilante péndulo entre
dos miradas diferentes pero complementarias. El padre y presidente tiene la

sabiduria de la experiencia, se muestra calmo, piensa y vacila. Ante cada planteo

postula analizar con mayor precision todas las variables para tomar resoluciones.

El hijo y vicepresidente es decidido, impulsa cambios, promueve el crecimiento

y apuesta al futuro. La combinacion parece que va a traer problemas pero con el
correr de los afios aprenden uno del otro y la energia se multiplica. La empresa
despega. La evolucion esta en marcha.

La union hace la fuerza

La llegada de Enrique hijo a las oficinas de la calle 25
de Mayo fue paulatina. Se terminé de incorporar de forma
completa en abril de 1993 pero desde un tiempo atras ya
estaba interiorizado en el trabajo que realizaban e incluso
habia colaborado en ciertas ocasiones de manera parcial.
Luego de recibirse de agronomo habfa comenzado a traba-
jar como asesor CREA en Costa Sud-Bavio. Esa experiencia
fue importante para consolidar su formacion y comprender
con detenimiento la compleja trama de produccion que se
despliega una vez que los productores se llevan los insumos
de Baya Casal.

En el afio 1992 Enrique hijo percibio que la firma tenia
un potencial muy importante. Recuerda esa etapa y senala
“habia mucho por hacer”. Fue entonces cuando empezé a
involucrarse con mayor dedicacion en el dia a dia de la fir-
ma para impulsar nuevos proyectos y planes de expansion.

Su padre manejaba toda la empresa, casi no habia delega-
do funciones comerciales significativas y estaba al tanto de
todo. En ocasiones, amigos y conocidos como Ratl Zeballos
le habian propuesto asociarse pero él habia desistido, pre-
feria mantener una escala de trabajo reducida pero sélida.
Cuando su hijo comenzo a traer nuevas posibilidades de
negocios y a ampliar los horizontes, dudaba y era reacio a
seguir sus propuestas e intuiciones. Victoria, la menor de
los hermanos, tuvo un breve paso por la oficina como admi-
nistrativa y recuerda la situacion “a Enrique le costé mucho
convencer a papa de ampliarse”. Sin embargo también sefia-
la: “siempre estaban apurados, no alcanzaba el tiempo”. Jus-
tamente, el flamante vicepresidente percibia este agotamien-
to de la pequena estructura y bregaba por sumar gente para
poder enfrentar el volumen de trabajo pero también nuevas
oportunidades que en ocasiones eran desatendidas. De este
modo, ciertos aspectos marcaban que habia llegado el mo-
mento de hacer una serie de cambios. Era necesario redise-
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Juntos, padre e hijo comenzaron a dirigir
la empresa hacia la evolucién

nar la plataforma de ventas para evitar caer en el paulatino
declive que empezaba a notarse en empresas del sector que
luego terminaron bajando sus persianas. Desde la mirada
actual la situacion parece clara pero en esos tiempos las in-
certidumbres sobre los pasos a seguir estaban a la orden del
dia. Con una logica incuestionable, Enrique padre no veia
demasiados motivos para cambiar una forma de trabajar que
le habia permitido mantenerse vigente por mas de dos dé-
cadas en un pais cuya economia que no se caracterizaba por
la estabilidad. Sin embargo el empuje de su hijo no pudo
detenerse y los cambios comenzaron a llegar, primero en pe-
quena escala pero luego en forma decidida e incontenible.
Desde 1994 se empezo a crecer en volumen, se comenzo
a manejar stock y el margen de ganancia ascendié¢. Enrique
hijo remarca que esos primeros afios en la firma fueron muy
importantes para él: “aprendi mucho de papa, escuchan-
dolo, viendo como se manejaba, como vendia y como se
preocupaba por cumplir su palabra”. En la misma linea, se-
nala que el padre era austero y muy critico del trabajo que
no rendia. Reconoce que era mas prolijo que él y que le
costo convencerlo de apostar al crecimiento. Recuerda que
primero se negaba a los cambios pero luego “estaba contento
con las incorporaciones de nuevos negocios o de personal”.
La llegada de nuevos empleados no se hizo esperar. Por
estos tiempos trabajaban en la oficina Osvaldo, Mirta y Gina.
En agosto de 1994 Ani Sinigaglia reemplaz6 a Gina. Ani ya
conocfa la firma porque se habia presentado para una posi-
ble pasantia un tiempo atras. Se habia recibido de ingeniera
agronoma hacfa poco y si bien no fue seleccionada para esa
pasantia, fue importante ese primer contacto porque luego
la convocaron ante una nueva posibilidad. Ani recuerda que
el trabajo era de secretaria y administrativa pero acepto el
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desafio porque al ser una empresa del rubro entendia que la
experiencia seria ttil para su incipiente carrera.

Desde 1993 a 1996 fueron afos intensos. Los horarios de
trabajo se multiplicaban y habia dias en los que las tareas se
extendian hasta las ocho o nueve de la noche. Enrique (h)
recuerda: “éramos una maquina de vender, fueron tiempos
muy movidos, todo el dia con el teléfono, buscando clientes,
cotizando y tomando pedidos, ocupandonos que todo salga
bien”. El esfuerzo tuvo sus frutos ya que en esos tres afos las
ventas se triplicaron.

Alejandro Garrido ingreso en diciembre de 1996 y rapida-
mente se adapto al equipo de trabajo. Alejandro conocia el
rubro a la perfeccion porque tenia una vasta experiencia la-
boral puesto que desde 1981 trabajaba en el comercio agro-
pecuario, en la firma Guadea, una empresa que desarrollaba
tareas de comercializacion similares a Baya Casal pero que
habia tenido que cerrar sus negocios luego de una serie de
malas campanas que habian afectado sus ventas y ante la im-
posibilidad de adaptarse a los nuevos modelos de negocios
que se imponian.

A fines de 1996 ya trabajaban Alejandro, Mirta, Ani y Cla-
rita. Primero se habia reforzado la parte administrativa y des-
pués las ventas. Mirta recuerda el intenso ritmo de trabajo afir-
mando que “era agotador” y menciona que se atenué un poco
con la incorporacion de Laura y Susana, venciendo la resisten-
cia de Enrique padre, quien “no queria saber nada con sumar
gente al equipo”. Otro salto se daria luego con el ingreso de
Marcelo Cabrera en el 2000. Marcelo, al igual que Alejandro en
su momento, venia con una experiencia importante en el sec-
tor comercial. En el ano 2001 se volvié a sumar al equipo Ani
nuevamente, luego de concentrar sus energias en sus trillizos,
Martin, Maria Pilar y Maria Lujan, que habian nacido en 1998.
Desde entonces Ani comenzo a tener mayores responsabilida-
des hasta la actualidad que ocupa un puesto clave.

Por estos tiempos, comenzaron a darse cambios tecnolo-
gicos que agilizaron las labores y mejoraron la calidad de los
servicios ofrecidos. Sin dudas la llegada de la computacion
fue uno de ellos. Primero como ordenador para las cuentas y
luego como agil herramienta de comunicacion, las compu-
tadoras aliviaron las labores y permitieron resolver un mayor
volumen de trabajo con menores esfuerzos. Enrique padre
se mostro reticente a utilizar las nuevas y complejas maqui-
nas pero igualmente pudo seguir trabajando sin problemas
porque, tal como sefiala Marcelo Cabrera, “los comerciales
no necesitaban tanto la PC en ese entonces, la logica era
vender y despachar, todo via telefonica y con el remito en
la mano”. En las oficinas habian adquirido una maquina de
escribir eléctrica. Luego llegaron las computadoras persona-
les, mas conocidas como PC, primero para llevar la cuenta
corriente y con el paso del tiempo cada vez para mas activi-
dades contables y de comunicacion.
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El equipo de trabajo se agrandé con el cambio de milenio
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Todos estos cambios no alteraron las marcas indelebles de
la firma. Enrique hijo sostiene que siempre tiene presente las
ideas de su padre de “vender la mejor calidad de semilla y
el buscar siempre brindar el mejor asesoramiento”. El sos-
tenimiento de esta esencia de trabajo es reconocido por los
clientes, Fernando Zubillaga senala que siempre le llamo la
atencion como Enrique hijo “mantuvo los lineamientos de la
empresa familiar y el liderazgo”, luego afirma “creo que el gran
crecimiento de la empresa se debe a haber trabajado mucho
en dialogo y consensos internos. Todos pensando en la Em-
presa Grande”. En la misma linea, Alejandro Romat destaca
la integracion de generaciones con continuidad de los valores
y las conductas. También resalta que la evolucion de la firma
fue la que todos imaginan para sus empresas, conjugando los
avances tecnologicos y organizacionales con una apuesta ha-
cia el futuro, “los hijos superan los logros de sus padres”. En
Baya Casal, afirma Romat, una generacion sento las bases y la
siguiente catapulto a la firma hacia el crecimiento.

En el afio 2000, mas de cinco anos después de trabajar
juntos, Enrique padre sefialaba para el matutino La Nacion
que la empresa estaba consolidada y que la relacion entre
ellos era muy buena, en sus palabras, se manejaban “dis-
cutiendo entre si libremente y sin ningtn cortocircuito”.
Sin embargo no son pocos los que recuerdan como Enrique
padre se llevaba las manos a la cabeza y sostenia “jme va a
fundir!” ante cada propuesta o inversion de su hijo, que no
dejaba pasar oportunidades para crecer y ampliar la escala
de negocios. La cautela que el padre mantenia ante los nego-
cios habia rendido sus frutos, la empresa se habia mantenido
en un volumen de venta aceptable y con un pequeno nivel
de crecimiento. Sin embargo ese modelo habia empezado
a modificarse de la mano de Enrique hijo, habia llegado el
tiempo del aumento de escalas.

Vidas paralelas

Uno de los autores de la antigua Grecia mas destacados,
Lucius Mestrius Plutarchus —mas conocido como Plutarco—
escribio una serie de textos sobre distinguidos personajes de
la historia griega y romana. Se trataba de biografias compa-
radas en las que el autor se enfocaba en destacar las virtudes
y los defectos que tenian en comun dos personas escogidas
de ambas culturas. A la hora de resenar la formacion inicial
de Enrique hijo, surge la tentacion de comparar su trayec-
toria con la de su padre. Sin embargo, los senderos parecen
haber sido similares pero no idénticos.

Enrique hijo pas6 su infancia y juventud teniendo pre-
sente las labores de su padre. Sin embargo, el destino no
indicaba en forma manifiesta que la agronomia debia ser su
salida laboral. Cuando finalizé sus estudios secundarios en

Entrega de diploma al flamante ingeniero agrénomo

el colegio San Agustin se puso de novio con Maria Inés Ca-
ballero. Por esos tiempos mantenia cierta duda vocacional
que lo llevo a seguir casi involuntariamente los caminos de
su padre y su madre. Asf fue como en 1984 se anoto6 en dos
carreras universitarias: estudiaria agronomia en la Universi-
dad de Buenos Aires y filosofia en la Universidad del Salva-
dor, donde su madre se desempenaba como docente de la
carrera de psicologia.

Su hermana Victoria recuerda que “Toto” —como ella le
llama a Enrique- tenia inquietudes que trascendian lo co-
mercial y llegaban desde lo literario y lo espiritual: “era
muy humano y le gustaba leer”. Sin embargo, al cabo de
un tiempo, la agronomia despertd una pasion mayor y se
termind de volcar hacia esa carrera. El paso por la univer-
sidad fue veloz, con la dedicacion necesaria para recibirse
en tiempo y forma en julio de 1989. El diploma se lo en-
tregd su padre en una emocionante ceremonia y una tia le
escribio unos versos dedicados a su esfuerzo al igual que
habia sucedido cuando se recibi6 su padre, el otro ingenie-
ro agronomo de la familia.

Mientras cursaba sus estudios Enrique (h) comenzo a re-
lacionarse laboralmente con su padre, lo acompanaba en los
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Juan Marcos Olivero Vila, “Tato” Sanguinetti, Julio Aldatz, Arturo Ortiz,
Alberto Garré, Enrique Baya Casal, Jorge Latuf

viajes que realizaba a La Soffa, un campo de 250 hectareas
situado en Mercedes, Provincia de Buenos Aires. Esta expe-
riencia fue muy importante en la percepcion de la logica de
trabajo de primera mano, hacia recorridas a caballo por el
campo y se podian probar, mirar y aprender todas las técni-
cas agronomicas de la época. Enrique recuerda las visitas a
La Sofia y sefiala “no tengo dudas que ahi se gest6 gran par-
te de mi vocacion comercial. Tengo excelente recuerdos de
esos anos, la pasamos muy bien, disfrutando de la profesion,
con un encargado de lujo como el sefior Novelli”.

Como mencionamos, uno de los primeros trabajos de En-
rique fue como asesor CREA. Se recibié como ingeniero en
julio y en noviembre, luego de dos experiencias laborales
cortas, ingres6 en CREA. Para ello tuvo que hacer el curso
de asesores y luego participar de un concurso en el que fue
elegido en una terna de postulante. De este modo, en 1989
comenzo a viajar en colectivo a La Plata, donde lo esperaban
los productores para ir a recorrer los campos. Esos dias debia
amanecer antes de la salida del sol puesto que a las siete de la
manana comenzaban los recorridos. Reemplazo al asesor An-
drés Segana y se amold6 muy bien al trabajo con la gente del
CREA Costa Sud-Bavio porque ellos buscaban una persona
joven y él especializarse en su formacion. Ademas, se trataba
de una region ganadera, de cria e invernada, de forma tal que
los conocimientos en pasturas le venian muy bien. Se tomaba
el trabajo con mucha seriedad y preparaba las giras con ante-
lacion y detenimiento. Las reuniones de los sabados muchas
veces lo mantenian en desvelo para terminar de armarlas. Era
el asesor mas joven de la zona y queria estar a la altura de las
circunstancias. El desafio fue superado.

Juan Carlos Burgui, uno de los productores de Costa Sud
recuerda esa etapa y sintetiza el paso de Enrique afirmando
“siempre se caracterizo por ser gente honesta y humana”.
Alberto Nistal también formaba parte del grupo y agrega “la
primera impresion era la de estar en contacto con una per-
sona muy humilde, alegre, que transmitia una energia muy

Enrique y Soffa con su nieta Marfa Inés

positiva, parecia una persona en quien confiar”. Nistal sigui6
teniendo contacto luego con Enrique en el plano comercial
y hoy, veinticinco afios después, no duda en afirmar que
Enrique sigue siendo el mismo: “no observo que esas carac-
teristicas personales hayan cambiado”.

Como parte de la formacion de esa época, Enrique realizo
en una ocasion un viaje a Chile junto a un grupo de asesores
CREA de tres zonas: Sudeste, Sudoeste y la Cuenca del Sala-
do. Se trataba de una estadia de cuatro dias para conocer el
modelo productivo del pais trasandino. Enrique era el mas
joven del grupo y un companero de viaje, Alberto Garré,
recuerda la experiencia senalando en broma que como era el
mas chico lo tenfan que cuidar

Enrique destaca que este similar comienzo a su padre se
debio a su influencia: “papa creia que debia pasar por los
CREA para formarme”. Sin embargo, su padre asegura que
él no influyo pero agrega en seguida que tuvo la alegria de
ver como seguia su camino. Un lustro después, Enrique ya
no disponia del tiempo necesario para dedicarle al CREA y
entonces prefirié volcar toda su energia a la empresa. Desde
1993 la participacion en el grupo se le habia complicado por
la cantidad de tiempo que dedicaba a comerciar desde Baya
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El curso del CEIDA fue clave en la formacién de posgrado de Enrique (h)

Casal. Cuando se retir6 seguia siendo el asesor mas joven.
Sin embargo, la experiencia con la que contaba era notable
porque AACREA siempre fue una usina permanente de co-
nocimientos y contactos.

En paralelo a este desafio, Enrique construia su familia jun-
to a Maria Inés. Luego de siete anos de noviazgo se casaron
el 29 de junio de 1991 en la parroquia San Martin de Tours
e hicieron una celebracion en las cercanias de Plaza Italia. La
primera vivienda de la flamante pareja fue un pequeno depar-
tamento en un décimo piso en el barrio portenio de Palermo.
Un ano después nacio Titina, la primera de los ocho hijos que
tendria la pareja. Ambos venian de familias numerosas, recor-
demos que Enrique era el mayor de cinco hermanos mientras
que Maria Inés era la mas pequena de los nueve hermanos
que habfan formado la familia cordobesa del matrimonio en-
tre Moiseslao Caballero y Maria Teresa Barrotaran.

A Titina sigui¢ Lucia en 1994. Como los espacios se aco-
taban buscaron nuevos horizontes para el hogar y se mu-
daron hacia el barrio bonaerense de Don Torcuato. Alli vi-
vieron en la casa de los padres de Maria Inés por un tiempo
mientras construyeron una casa en un terreno que habian
adquirido. Se trataba de un sector de un amplia propie-
dad que habfan comprado conjuntamente con unas parejas
amigas para luego lotear y comenzar a construir cada uno
su casa. Eran tiempos de crecimiento familiar y en 1995 se
mudaron al nuevo hogar antes de que naciera Catalina, la
tercera nina. En 1997 llego el pequenio Enrique y dos afios
después Santiago. El cambio de milenio los tomo ya siendo
una numerosa familia. Sin embargo no dejarian de crecer,
en 2001 nacio Florencia, luego Belén y finalmente llego el
ultimo varon, Agustin. La familia se extendi6 a ritmo ace-
lerado y a fines de 1997 quedo chico el Renault 12 blan-
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co que habian comprado por medio de un plan de ahorro
unos anos antes. Fue entonces cuando hubo que adqui-
rir una camioneta mas grande y comoda. En los veranos
continuaron la tradicion de veranear en Miramar, primero
compartiendo con los padres y luego la amplia familia por
su cuenta. Alli Enrique se liberaba de las tensiones que
imponia el dia a dia durante el afio, sin embargo, no ter-
minaba nunca de despegarse y todavia hoy suele suceder
que las vacaciones se ven interrumpidas por las llamadas
continuas desde la Casa Central pero también de provee-
dores o clientes como Roberto Rudy, quien recuerda las
conversaciones veraniegas sobre perspectivas y numeros.
Volviendo a las cuestiones de formacion, para Enrique fue
importante en tiempos iniciales el curso bianual que hizo
en el Centro de Estudios e Investigacion para la Dirigencia
Agroindustrial (CEIDA), organizado por la Sociedad Rural Ar-
gentina y el Banco de Galicia. Egreso de este curso en 1992,
cuando se dedicaba al CREA y ya comenzaba a participar de
la dindmica de la empresa. Las ideas de progreso y manejo
empresarial llevaban a Enrique a entender que podia avanzar-
se en diversos planos para dar mayor impulso y convertir el
moderado crecimiento de la firma en desarrollos sustantivos.

Cambios de paradigmas

La confluencia generacional en la firma se dio en el marco
de una serie de cambios globales del mundo agropecuario
argentino. Baya Casal se adapt6 rapidamente al nuevo esce-
nario y supo salir airosa e incluso con mayor impulso. Sin
embargo, otras firmas que tenfan la misma forma de operar
en el mercado de las semillas no advirtieron la problematica



Emprendedores

Las ciencias sociales han dedicado notables péginas a inter-
pretar las caracteristicas personales de quienes desempefian
un papel clave en el desarrollo econémico. Los ha denominado
con el concepto de emprendedores, en inglés, entrepreneur. Si-
guiendo la experiencia de Baya Casal, se pueden advertir cier-
tas particularidades que se atribuyen habitualmente a los em-
prendedores. En una perspectiva integral, el Doctor en Historia
Alejandro Gémez sefiala que los emprendedores “son agentes
promotores de la civilizacién y el progreso social’, y luego marca
los distintos dngulos de anélisis: “se lo suele considerar como
un factor de produccién, como coordinador de factores, también
como manager, como lider carismatico, o como Innovador’.

Desde el punto de vista productivo, el economista Joseph
Schumpeter ha estudiado en la primera mitad del siglo XIX la
importancia de estos hombres en los saltos de productividad
alo largo de la historia. En linea con Baya Casal encontramos
ademas la definicién de otro economista, Ludwig von Mises,
cuando sehalaba: “emprendedor significa actuar reaccionan-
do a los cambios que ocurren en el mercado”.

Mises, Ludwig von, Human Action. A Treatise on Economics, (4th Revised Edition),
San Francisco: Fox & Wilkes, 1966, p. 254.

Alejandro Gémez, “El emprendedor y su impacto en la sociedad’, en Revista de
Instituciones, Ideas y Mercados N° 58, Mayo 2013.
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que suponia la renovacion de los paradigmas de trabajo y
tuvieron que cerrar o fueron vendidas a empresas son mayor
respaldo como eran en muchos casos las multinacionales
que terminaron de introducirse en el agro argentino. La vo-
luntad de realizar estos cambios requeria cierta audacia para
enfrentar los riegos que surgieran. Esta audacia y otras ca-
racteristicas que marcaron las decisiones que la firma tomo
por entonces se pueden entender claramente si ubicamos
a Enrique dentro del grupo de emprendedores de la época
que marcaron un cambio trascendental en el agro argentino.

Entre los cambios globales, sin duda el mas importante
fue el aumento de la superficie agricola sembrada en de-
trimento del espacio destinado al sector ganadero. Entre
los cultivos, se produjo una expansion considerable de una
oleaginosa que marcaria el pulso del agro por largos afios:
habia llegado la hora de la soja. El cultivo ya se conocia en
nuestro pais desde hacia décadas pero su despegue se re-
laciond con la mayor demanda mundial, impulsada por el
alto nivel proteico de los porotos de la planta milenaria. Esta
demanda elevo el precio de mercado tornandolo aceptable y
de a poco el mundo del agro comenzoé a observar los com-
portamientos y el manejo de la soja. En 1996 nuestro pais
habilité la implantacion del evento RR y se abrié un nuevo
abanico de posibilidades. El paquete tecnolégico se compo-

La empresa comenzé a recibir premios y reconocimientos

nia de la genética RR, la siembra directa y la introduccion
de los agroquimicos. Se simplificé el manejo del cultivo y
los rendimientos se elevaron. A fin de cuentas, la soja iba
a ocupar buena parte de los campos de nuestro pais desde
entonces y hasta la actualidad. Baya Casal, que habia puesto
su mayor energia en las semillas forrajeras tuvo que evaluar
como seguir y cuales eran los caminos para mantenerse en
el negocio agricola. De este modo, comenzaron a efectuarse
cambios considerables en la empresa que se sustentaron en
la trayectoria previa pero que al mismo tiempo significaron
lanzarse hacia un nuevo universo de posibilidades.

En primer lugar, resulto evidente que las operaciones no se
podian seguir efectuando solamente desde Buenos Aires. Se
diseno entonces una nueva forma de desarrollar las operacio-
nes comerciales que suponia la apertura de sucursales en dis-
tintos lugares para lograr una presencia estable que permitiese
consolidar a la firma y al mismo tiempo tener un contacto mas
fluido con los clientes. Esto supuso en igual sentido que se
dejaba atras el concepto de trabajar sin stock para comenzar
a tener depositos en diversos puntos especificos. El almace-
namiento iba a suponer una mayor tranquilidad cuando la
demanda era acuciante pero también iba a traer la posibilidad
de fijar posiciones comerciales con anticipacion.

La logistica comenzo entonces a ocupar un lugar cada vez
mas importante porque los depositos descentralizados te-
nian que ser seguidos con precision para llevar el stock en
forma centralizada. Eran tiempos en los que la informatica
estaba comenzando a introducirse pero todavia no era la me-
todologia mas corriente asi que en un primer momento se
llevaban todos los ntimeros a mano. Javier Ascaini, recuer-
da que en la sucursal de Trenque Lauquen cuando llegaba
un cliente se armaba una planilla que era la hoja de ruta a
seguir. Se usaba para despachar y para modificar el stock
luego de la entrega. Ademas, todos los remitos se pasaban
a mano. Luego se pasaba por fax a Buenos Aires para que
realicen la facturacion en Casa Central y el descuento de las
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mercaderias entregadas. Los pedidos de mercaderia debian
hacerse desde las sucursales a Buenos Aires por via telefo-
nica, utilizandose los teléfonos de linea puesto que los ce-
lulares recién comenzaban a conocerse y andaban con una
importante imprecision.

La idea de abrir sucursales se dio en paralelo por inquie-
tudes de la firma y por solicitud de los proveedores que
impulsaban la salida de Capital Federal. Adolfo Marull ex-
celente gerente comercial de Cargill durante muchos afios
y gran amigo de Enrique padre, fue uno de los que im-
pulsaba en abrir sucursales, de hecho Trenque Lauquen se
abrio con gran apoyo de Cargill en ese tiempo dirigida por
el Ing. Ricado Bindi , también impulsor de la idea.

Abrir sucursales era el rumbo a seguir y en Baya Casal
lo sabian. De este modo comenzd una nueva etapa con la
correspondiente evaluacion de los lugares en los que debian
comenzar a posicionarse. En este analisis primé lo humano
y se fragud una de las premisas que todavia hoy forman par-
te de los mandamientos de la empresa: primero se buscaba
la persona indicada y después se abria la sucursal. Tenian
que ser referentes zonales pero sobre todo buena gente. Por
esto, como veremos mas adelante, las historias de las sucur-
sales se entremezclan muchas veces con historias de vidas,
vinculadas a Baya Casal.

Otro de los cambios importantes que se dieron a media-
dos de la década de 1990 fue la incorporacion de nuevos
productos, una tendencia que se continuaria a lo largo de
los anos llegando hasta la actualidad. De este modo, Baya
Casal dejo de comercializar especificamente semillas de fo-
rrajeras para comenzar a ofrecer a los productores insumos
necesarios para diversos cultivos. Al comienzo los herbici-
das eran de grandes empresas como BASE Gleba, Nidera y
Dow. Mids adelante, cuando surgieron los genéricos, apa-
recieron diversas marcas a partir de la importacion de las
composiciones que llevaban los herbicidas. Ademas, se su-
maron fungicidas, inoculantes, insecticidas y claro esta, las

Cambios en los cultivos

La superficie implantada con soja crecié considerable-
mente en nuestro pais. Tal como indica el grafico, en
la actualidad rondan las 20 millones de hectéreas. Los
rendimientos del cultivo también tuvieron una notable
evolucién, pasando de alrededor de 2000 kilogramos
por hectérea en la primera mitad de la década de 1990
a una media de 2800 kilogramos en la actualidad. De
este modo, la produccién total crecié significativamen-
te superando los cincuenta millones de toneladas.
Diversos especialistas del sector acuerdan en sefa-
lar que estos elocuentes nimeros se pueden superar
con creces si confluyen en los préximos afios mayores
estimulos publicos con los esfuerzos de los distintos
sectores de la cadena productiva.

SUPERFICIE IMPLANTADA CON SOJA (1990-2014)
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Las visitas al exterior fueron claves para reconocer
tecnologfas y métodos de trabajo

semillas GMO. Se siguio asi la tendencia generalizada que
se imponia desplazando al ganado con la cosecha gruesa.
Esta incorporacion de productos le permitio a Baya Casal
llegar a ser lo que es hoy, sin embargo, al mismo tiempo se
mantuvo un profundo interés en el desarrollo de las forra-
jeras porque como dice Enrique, “Baya Casal siempre tuvo
el corazon en las forrajeras”

Las semillas forrajeras
de Baya Casal

Cuando ingreso Enrique hijo a la firma, entre los cambios
que se produjeron, se destaco un plan ideado para desarro-
llar variedades de forrajeras. Este plan fue disenado contem-
plando la certificacion de la semilla y luego controlando su
calidad fisica y genética. En buena medida el surgimiento de
este proyecto se relaciono con la constatacion de un vacio en
la oferta de genética que el mercado presentaba en forrajeras
mas alla de la alfalfa.

En esos momentos iniciales fue fundamental la participa-
cion del ingeniero Tomas Cullen, que se encargo de contactar
a las principales firmas internacionales que podrian proveer
de genética a la firma. Finalmente el foco termino dirigiéndo-
se hacia Francia. El pais galo era el indicado porque desde alli
habian arribado a nuestras tierras materiales con muy buenos
resultados como fueron Bellegrande, Manade, Maris, etc. Se
establecio entonces un convenio con Rouergue Auverghe Gé-
vaudan Tarnais (RAGT) para comenzar a trabajar en un pro-
grama a gran escala de mejora genética que establecia ademas
la produccion de semillas desde Argentina.

Las variedades nuevas que se buscaban debian superar

a las que ya estaban disponibles en el mercado. Se realiza-

ron numerosos ensayos en diferentes regiones como Lujan,
Rafaela, Coronel Suarez, Tres Arroyos y otras tantas. Para
ello se trabajo con la Camara de Semilleristas de la Bolsa
de Cereales, con diferentes estaciones experimentales del
INTA, con diversos grupos CREA y con productores que

RAGT

Lider en mejora-
mﬂ'ﬂnﬂa-r miento de cultivos en
Europa, RAGT debe
su nombre a las cuatro regiones en las que se pro-
dujeron los primeros ensayos. Se trata de las inicia-
les de las zonas de Rouergue, Auvergne, Gévaudan
y Tarnais. En la actualidad su portfolio de semillas
es considerado el mejor del mundo. Sus variedades
se encuentran en la cima de los rankings del mer-
cado mundial. Estos resultados son el producto de
una fuerte inversién en Investigacién y Desarrollo
que la empresa francesa despliega continuamente
para mantenerse a la vanguardia del mercado. En-
tre las principales ventajas y particularidades de las
forrajeras de RAGT se destacan la floracién tardfa,
una alta produccién de hojas, la digestibilidad, la re-
sistencia a enfermedades y plagas y la tolerancia a
sequias. A fin de cuentas lo necesario para que el
agricultor conffe en las semillas que implanta.
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Enrique Baya Casal (h) en Canadd, conociendo
cultivos junto a Don Pollock y Tomés Cullen

se sumaban a los ensayos. Los técnicos y profesionales de
RAGT visitaron nuestro pais todos los afios para analizar la
informacion de conjunto con el equipo local. Por su parte,
Baya Casal también sumaba informacion, experiencias y re-
comendaciones de ingenieros que trabajaban con las nuevas
variedades. Entre ellos se destacaron Jorge Mallea, Alejandro
Correa Urquiza de CREA, Oscar Bertin del INTA Pergamino
y Eduardo Zaballa del CREA Lincoln.

Los resultados obtenidos fueron positivos y se lograron
variedades en diversas forrajeras. En cebadillas se destaco
Anabel convirtiéndose rapidamente en una de las dos va-
riedades privadas mas vendidas. En pasto ovillo primero se
trabajo con Amply y luego Starly. También surgio Marsden la
primera variedad de rye grass perenne hibrido del mercado
mientras que en rye grass anual Magnun marcé un verdadero
hito de ventas. Ademas, hubo novedades en festuca, fala-
ris, trébol rojo y trébol blanco. En alfalfa, capitulo aparte, se
establecieron convenios con diversas empresas de Estados
Unidos, Canada y Australia que permitieron licenciar varie-
dades y comenzar a transitar un sendero que luego llevaria a
la elaboracion de variedades propias de Baya Casal.

Con los nuevos proyectos Baya Casal aument6 su parti-
cipacion en el mercado de forrajeras. Para eso la firma co-
menzo asimismo a producir en mayor escala las semillas
que iban registrando mejores resultados. El ingeniero Julio
Minaverry se sumo al equipo de trabajo para desarrollar la
siembra en Carmen de Areco, donde se empez6 sembrando
180 hectareas de festuca y cebadilla que luego se aumenta-
ron a 600 y para la camparia 2003/2004 ya registraban 870
hectareas. Las mejoras en las técnicas de produccion y cose-
cha de forrajeras permitieron en ese momento aumentar los
rindes entre un 10 y un 20 por ciento. Estos avances llevaron
incluso a la firma a exportar forrajeras en 2001, cuando el
tipo de cambio no era alentador. Las exportaciones crecerfan
luego de la devaluacion de 2002 teniendo como destinos
prioritarios Estados Unidos y Francia. De este modo, entre

WL fue uno de los proveedores
internacionales en forrajeras

Padre e hijo junto a Jorge Carossino
en una expoforrajes
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Estancia La Dolores. Tomas Cullen, Paul Joordans,
Carlos Urioste, Jorge Mallea y Enrique Baya Casal

Paul Joordan, Jorge Mallea, Enrique Bay4 Casal (p), Toméas Cullen,
Xavier Lacan, Carlos Urioste, Enrique Baya Casal (h)

1994 y 2003 la firma habia pasado de vender algo mas de
630 mil kilogramos de semillas forrajeras a vender mas de
tres millones, promediando un crecimiento anual de alrede-
dor del 50 por ciento.

La produccion de semillas de Baya Casal tiene un eslabén
clave en el establecimiento La Dolores, propiedad de Carlos
Urioste. Ubicado en Azul, La Dolores produce en la actua-
lidad el 80% de las semillas de Baya Casal como resultado
de un trabajo que comenzé hace 25 anos, en la década de
1990. La sinergia entre las firmas es clave. En La Dolores se
han especializado mucho e invertido en maquinarias y silos
para el almacenaje. Después de tantos anos, desde Baya Ca-
sal senalan “tenemos una excelente relacion, larga y con gran
amistad y carino con el grupo de La Dolores: Carlos Urioste,
Jorge Mallea y German Koerner”.

Estos avances marcaron a la empresa y revitalizaron su

identidad. Los productores siguen refiriéndo a Baya Ca-

sal por su especializacion en materia de forrajeras. Pero
no solo ellos, en la actualidad, a pesar de los multiples
cambios que se fueron dando desde los tiempos iniciales,
el mundo del agro asocia a la firma con “calidad en forra-
jeras”. Asi, Pablo Torello, quien conoce a la firma desde
1981 no duda en destacar las forrajeras como su principal
producto. En la misma linea, Ricardo Bronzini ubica a la
firma como referente en el tema y sefala “para mi Baya
Casal es sinonimo de seriedad en el tema de semillas fo-
rrajeras”. También el ingeniero agronomo Carlos Llamosas
recuerda que se contacté con Bayd Casal a principios de
la década de 1990 porque era asesor CREA y necesitaba
informacion para su grupo. Fue entonces cuando conocio
a Enrique padre y descubrio que también habia sido asesor
CREA de forma tal que comenzaron a tener “muchas horas
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Juan Carlos Burgui,
Alberto Ropero,
Enrique Baya Casal y
Carlos Llamosas

de charlas técnicas” en las que compartieron su pasion por
las pasturas, su implantacion y manejo. A fin de cuentas,
Carlos sentencia que la alfalfa Don Enrique es una de sus
preferidas, que no deja de recomendar a los productores
del grupo CREA en el que trabaja.

Las primeras sucursales:
Lamadrid y Trenque Lauquen

Las primeras sucursales se abrieron en localidades en las
que Baya Casal tenfa una cantidad de clientes considerable
y contaba con el reconocimiento de los agricultores de la
zona. De este modo, no es extrano que las regiones en las
que Enrique padre habia tenido mayores influencias se mos-
traron apropiadas para la apertura de sucursales. La region

sudoeste de la provincia de Buenos Aires fue el lugar donde
se abrieron los primeros puntos. Lamadrid fue uno de ellos. Primera sucursal de Bayé Casal en Trenque Lauquen

L amadrid

Bautizada en honor al General Gregorio Aréoz
de La Madrid, un distinguido militar de las
guerras de independencia que luché junto
a José de San Martin y Manuel Belgrano,
esta localidad del Sudoeste bonaerense
fue creada en 1890 sobre la base de la
estacion La Gama del Ferrocarril del Sur,
que tenfa como cabecera Bahfa Blanca.
El partido de Lamadrid estd compuesto
por una amplia llanura rodeada al este por

mas y otros felinos salvajes. Hoy, sobreviven
numerosas especies que pueblan el paisaje
de aromos, cipreses, eucaliptos y dlamos:
son comunes las vizcachas, las mulitas,
nutrias, cuices y zorros, y los patos, fla-
mencos rosados y cisnes de cuello negro
que se dejan ver en las lagunas junto a
las rutas y caminos. En el casco urbano,
la Plaza San Martin constituye el centro
de la localidad, pero sin dudas es la calle
el cordén serrano de Tandilia, y al sur, por las peatonal Bartolomé Mitre una de las mayores
sierras del sistema de Ventania. Alli se multi- . atracciones, junto con la casa del fundador Don
plican las estancias y explotaciones ganaderas. Casimiro Laplacette. Nacido en Uruguay en 1849,
En sus suaves lomas habitaron en otra época numerosas Laplacette arribé a nuestro pais a los veinte afios y el des-
manadas de Aanddes, venados y guanacos, asi como pu- tino lo llevaria a instalarse en la zona y fundar el poblado.



La sucursal de Lamadrid se cre6 en 1995. Un dia llegaron a
Baya Casal Esteban Gonda y Marcos Rebolini (hijo de entra-
niable amigo Enrique Baya Casal (p)). Eran dos jovenes con
entusiasmo que tenian ganas de potenciar su trabajo profe-
sional de ingenieros agronomos con al venta de insumos. La
empresa los acompano y ellos le pusieron mucho empenio. A
los pocos anos Marcos Rebolini siguié con su trabajo de inge-
niero. Esteban Gonda sigui6 trabajando con Baya Casal hasta
el ano 2011. Enrique Baya Casal (h) detaca que “Esteban tiene
un don muy especial para el trato con los clientes que se vio
reflejado en las ventas”. Hoy la sucursal sigue con Juan Facun-
do Gallardo, con mucho impetu, manteniendo el espiritu de
servicio y la empresa sigue firme y creciendo.

Esta sucursal supo consolidarse con el paso del tiempo.
En la actualidad cinco personas trabajan especificamente en

Trenque Lauquen

las oficinas y el dep6sito mientras que otras tantas estan abo-
cadas a las siembras de Baya Casal en la zona. Dados los afios
que lleva Baya Casal en Lamadrid, es una referencia entre los
agricultores. De todos modos, este posicionamiento no se
debe solo al tiempo transcurrido sino fundamentalmente a
la calidad de atencion que todos los dias mantienen quienes
abren y cierran las puertas de Baya Casal Lamadrid. El com-
promiso con los agricultores es muy importante y si hay que
estar un domingo para responder a una necesidad imposter-
gable, las puertas estan abiertas.

En marzo de 2014 la sucursal se traslado desde el centro ha-
cia la ruta. Si bien esta politica veremos luego que se extendio
hacia otras regiones, buscando salir de la trama urbana para
mejorar la logistica y aumentar la capacidad de trabajo, en
Lamadrid tuvo un sentido especial porque las nuevas instala-

Trenque Lauguen

La fundacion del pueblo esta directamente vin-
culada con el avance sobre la frontera indige-
na protagonizado por Alsina en 1876: aquel
mismo afo se asentaron los primeros
pobladores criollos sobre las tierras que
los pueblos originarios habian bautizado
Trenquélauquén, o “Laguna Redonda”. La
localidad estd ubicada en el Oeste de la
provincia de Buenos Aires, a apenas 80 ki-
I6metros de la provincia de La Pampa y en
la convergencia de dos rutas nacionales (la
n° 5y lan®33), lo que le permite ubicar su pro-
duccién directamente en los puertos de la ciudad
de Buenos Aires, Rosario y Bahia Blanca. La riqueza de

estas tierras llamé a numerosos criollos e inmi-
grantes a la explotacién cerealera, y con el
cambio de siglo todo el partido se poblé de
pequefas pero atareadas colonias agrico-

las (La Zanja, Colonia Maribel, La Porte-

fia, La Carreta y una docena mas) que se
agruparon alrededor de la ciudad de Tren-

que Lauquen, cabecera del partido. Lo que

hace casi ciento cuarenta afios comenzé
apenas como un fortin frente a un espejo

de agua, hoy se ha convertido en una pujante
ciudad que actia como polo de desarrollo de
todo el Oeste bonaerense, sin por eso renunciar a
su personalidad y su tipico paisaje de llanura pampeana.
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Equipo de trabajo de la sucursal de Trenque Lauquen

Javier Ascaini

Trenque Lauquen

ciones se construyeron desde cero, en un terreno que adqui-
116 la firma especialmente para ello. Las nuevas edificaciones
cuentan con novedades puesto que se sumoé un veterinario
para potenciar la venta de productos del rubro. Asimismo se
sumo la venta de fertilizantes a granel, con la inclusion de 3
silos mas un chimango a cinta. Estos cambios dinamizaron
mas aun el movimiento y sobre todo, mejoro la calidad del
servicio hacia los clientes que pasaron a tener en un mismo
lugar una mayor cantidad de productos.

La sucursal de Trenque Lauquen inici6 sus actividades en
1998. La insistencia de Ricardo Bindi y Adolfo Marrul y el
apoyo de Cargill fueron claves para la apertura de esta nueva
sucursal.

Desde Baya Casal se contactaron con Rafael Prado, amigo
de Enrique (h) y compatiero de primer grado de colegio. A
su vez, los padres de ambos también eran amigos. A Rafael
le gusto la idea, aunque le daba cierto temor, no queria fallar.
Unio¢ al proyecto a Eugenio Perez del Cerro y comenzaron
alquilando un local en la calle Perén al 1200. De este modo,
al comienzo, los referentes zonales fueron Rafael Prado y Eu-
genio Pérez del Cerro. Un afio después, en octubre de 1999,
se incorpord Javier Ascaini. Su foja de antecedentes estaba
vinculada al mundo agricola puesto que habia trabajado pre-
viamente en una empresa cerealera.

Por tres largos anos se mantuvieron trabajando solamente
los tres. Hacian todo, sin demasiadas especializaciones cada
uno. Se atendia al publico, se despachaba, se ordenaba el
deposito y se cumplia con lo que pedia la Casa Central. El
cuarto integrante del staff ingreso en la campana gruesa de
2002-2003 para colaborar con la atencion al ptblico. La cri-
sis de 2001 y la devaluacion de 2002 trajeron un revuelo



importante en el dia a
dia pero una vez que es-
campo los productores
comenzaron a verse be-
neficiados por algunas
variables macroecono-
micas y por los precios
mundiales de ciertos
productos que permi-
tieron un crecimiento
insospechado. Por un tiempo, las cosas se simplificaron.

La bonanza trajo otras complicaciones. La dindmica de
trabajo torno obsoletos el deposito y la oficina en donde es-
taban situados. Se habia vuelto incomodo y complejo para
algunas tareas como por ejemplo para descargar los camio-
nes. Con buen tino se decidi¢ entonces que era el momento
indicado para mudarse. Asi, en el afio 2008 se compro el
lote donde actualmente se encuentra la firma, en el kilome-
tro 449,5 de la Ruta 5. El terreno contaba con dos galpones,
uno de 80 metros por 100 y otro mas pequenio, de 1000 m?.

Javier Ascaini, Eugenio Pérez del Cerro
y Rafael Prado

Luego de comenzar a utilizar el depésito llegé el momento
de las oficinas. Hubo que modificar las existentes, se cerra-
ron sectores que eran abiertos y se reestructuré el espacio
para trabajar en forma dinamica.

Enrique (h) detaca la notable labor de Rafael Prado: “tra-
bajo muy bien y en pocos afios éramos referentes en Trenque
Lauquen”. En el afio 2004 empez6 Javier Cardini a trabajar
en la sucursal y se abri6 la seccion de veterinaria.

Los clientes que suelen trabajar con la sucursal de Trenque
Lauquen son en buena medida productores y técnicos de la
zona. Desde Baya Casal se hace un seguimiento y se busca
mantener informados a los productores de las posibilidades
que se mantienen y se abren en cada campana en relacion a
precio y nuevos productos. La zona es muy competitiva, hay
mas de 35 agronomias, sin embargo en Baya Casal no to-
man este aspecto como algo negativo sino como un estimulo
para mantenerse constantemente en la senda de la innova-
cion. Cuando se gesto el cambio de paradigma que impulso
a sembrar cultivos en escala, Baya Casal aprendi6 rapida-
mente a actualizarse puesto que era el principal vendedor



Fiesta de fin de afo. Rafael Prado, Emilia Provenzano,
Javier Ascaini, Javier Cardini y Enrique Baya Casal

de forrajeras de la zona. Asi, cuando las forrajeras perdieron
terreno la experiencia de seguir el cambio de algin modo
entreno a la gente de la firma a estar alerta a la evolucion
de la demanda. Desde entonces, los insumos constituyen el
principal rubro de comercializacion.

En la actualidad el plantel estable de la sucursal se com-
pone de doce personas. Cada vez que se ha incorporado
alguien se busca que tenga las aptitudes técnicas y profe-
sionales que requiere el puesto a cubrir pero también que
tenga buena predisposicion al trabajo y sobre todo que sea
buena persona. Conservar el buen ambiente de trabajo es
una de las prioridades de los responsables de la sucursal
para poder llevar adelante con alegria las obligaciones de
cada uno.

La zona de Trenque Lauquen ha tenido que lidiar en
las dltimas camparias con las desventuras climaticas que
significaron una seguidilla de lluvias que dificultaron la
implantacion de cultivos, una seca que afecté al maiz y
alguna soja de primera y recientemente la caida de una
cantidad descomunal de agua en tiempos de cosecha. Para
hacer frente a estas inclemencias del tiempo que impacta-
ron en los productores de la region, la sucursal se reorga-
nizé buscando consolidar sus aportes a la estructura glo-
bal de Baya Casal. De este modo se fortalecié como punto
importante de distribucion de ventas efectuadas desde la
Casa Central Ademas, la campania 2014-2015 trajo mejo-
res perspectivas climaticas.



Ernesto y Enrique trabajan juntos hace més de quince afios

Saladillo.
La innovacion y el crecimiento

La sucursal de Baya Casal en Saladillo es hoy en dia algo
mas que una sucursal. Casi cincuenta personas acuden a
ella a diario para atender a los clientes, dar vida a las ma-
quinarias, poner en funcionamiento la logistica y encender
las computadoras desde donde se interconectan con la Casa
Central y el resto de las sucursales para ordenar las entre-
gas, distribuir el stock y transferir los pedidos. El clima de
trabajo es amigable y todos —operarios y administrativos—,
saludan amistosamente al pasar. Sin embargo, la escala de
crecimiento ha llevado a cada equipo a concentrarse en me-
nor numero de tareas para mejorar la eficiencia y calidad de
servicio. La ingeniera agronoma Marfa Laura Ferradas, que
esta desde los tiempos en que los companeros de trabajo
se contaban con una mano, recuerda esas épocas y para di-
mensionar el cambio seniala “hoy hay dias enteros que a los
chicos de la planta no los vemos”. Baya Casal es una referen-
cia ineludible en Saladillo cuando se habla de agronomias.
El camino recorrido no fue lineal, tuvo distintas etapas que
fundaron las bases hasta este venturoso presente.

Reunién de vendedores en Saladillo

Gonzalo Villegas, Enrique Bayé Casal, Emesto Marcenaro y Carlos Bruno



La presencia de Baya Casal en la zona tiene larga data. Uno

de los ruralistas que tuvo un estrecho vinculo con la firma
desde antano es el ingeniero Alberto Garré, quien conoce
a Enrique Baya Casal desde los tiempos en que era asesor
CREA e incluso, como vimos, compartieron un viaje a Chile
para conocer el sistema agropecuario trasandino. Alberto,
como otros tantos productores, técnicos y profesionales que
trabajaban en Saladillo era atendido desde Buenos Aires. En
la década de 1990, un ingeniero agronomo de ese grupo que
se atendia desde la Casa Central estaba llamado a ser parte
del futuro de Baya Casal en la zona: Ernesto Marcenaro.
Hoy en dia Ernesto, a quien todos llaman Tito, es el alma
de la sucursal. Su relacion con la firma ya tiene mas de vein-
te anos. A principios de la década de 1990 Ernesto era un
asiduo cliente de Bay4 Casal, puesto que cultivaba en diver-
sos campos en una region comprendida desde Bolivar hasta
Saladillo. Habia comenzado a comprarle a Enrique por reco-
mendacion de su hermano Miguel, quien trabajaba en Bal-
carce y conocia a la firma. En 1995 Marcenaro compré un
lote en las afueras de la ciudad, sobre la Ruta Nacional 205.
Desde ese momento comenzo a insistirle a Enrique para que
Baya Casal se instale en el predio. Enrique padre desestimo
la iniciativa de entrada debido a las limitaciones que tenia la
region. Hay que tener en cuenta que la zona de Saladillo no
era lo que es en la actualidad y viene evolucionando en for-
ma favorable para la agricultura en las dos ultimas décadas.

A mediados de los noventa, un cambio en el régimen hidrico
permitio a la zona incorporar distintos cultivos antes impensa-
dos por las condiciones climaticas. Estos cambios que se daban
en la region, sumados a la intuicién de su progreso fueron cla-
ves para la decision de ubicar una sucursal de Baya Casal.

A medida que se concretaban los cambios en la zona,
Ernesto aumentaba sus proyectos y no dejaba de motivar a
Enrique hijo, quien habia tomado con buenos ojos el plan
original de instalar una agronomia pero no le habia puesto
fechas concretas al inicio del proyecto. Mientras esta pro-
puesta tomaba forma, Ernesto instalé una balanza publica
en el lote, un servicio que era demandado en Saladillo por
los productores que no tenian certezas en los volumenes de
los acopios que realizaban. La balanza llevaba el nombre de
“La Precisa” y en los inicios de la sucursal fue la referencia de
ubicacion entre los productores de la zona.

Finalmente, luego de la insistencia de Ernesto, cuando
Enrique intuy6 que estaban dadas las condiciones, se insta-
16 la sucursal en marzo de 1998. La sobriedad de aquellos
tiempos queda retratada en la confeccion de los primeros
muebles. Ernesto recuerda que en un viaje de Buenos Aires
a Saladillo compré unas tablas de algarrobo y luego armo
los primeros escritorios. Estos escritorios todavia estan en la
sucursal de Saladillo, como emblema de los modestos ini-
cios, cuando no se vislumbraba el actual presente ni en las
cabezas mas optimistas.



las tierras de Saladillo siguen siendo fuertes
en agricultura, pero al trigo se le han su-
mado la soja, el girasol y el maiz como en
la produccién de cereales y oleagino-
sas. Toda esta evolucién fue desde un
principio acompanada por el ferrocarril,
componente indispensable del progreso
del partido. La primera formacién visité
aquellas tierras en 1884, gracias al fi-
nanciamiento y la donacién de tierras de
vecinos del pueblo, estancieros y el munici-

La localidad bonaerense de Saladillo toma su <
nombre de las aguas salobres de los arro-
yos que la atraviesan, ubicada como se
encuentra en la cuenca del Rio Salado.
Al colonizarse estas tierras en la década
de 1820, el partido se convirtié en una
zona de frontera, con malones indigenas

y fortines atravesando toda su geografia

y su historia. Sus generosas tierras fue-
ron primero utilizadas para la ganaderfa
extensiva, pero para cuando se alcanzé la
seguridad en la frontera, los estancieros ya pio. En las décadas siguientes las vias férreas
se habian volcado en masa a la cria de ganado se multiplicaron, llevando al puerto animales y
ovino durante la llamada “fiebre lanar”. A ella le segui- semillas, y trayendo en el viaje de vuelta noticias de la
ria el ganado bovino y luego la produccién de trigo, como capital e inmigrantes europeos ansiosos por trabajar las
principales rubros de la actividad agropecuaria local. Hoy, fértiles tierras de la Pampa Himeda.



Grupo de trabajo administrativo de la sucursal de Saladillo

Construccién de galpones en Saladillo

Asi fue como comenzo el proyecto de Saladillo, al princi-
pio Ernesto solo contaba con un empleado y con la colabo-
racion de la gente que ya trabajaba en la balanza. En marzo
del ano 2000 se sumoé Maria Laura, recién egresada de la
Universidad de la Plata, con el objetivo de fortalecer la parte
comercial. Asi, fueron largos anos que Maria Laura recuerda
desde el presente con anhelo: “estuvimos cinco afios solos,
trabajabamos de ocho a ocho y no nos alcanzaba el tiempo,
haciamos de todo: ventas, cobranzas, mandabamos a factu-
rar a Buenos Aires, en fin, todo...”. Luego fueron dandose
los avances y adelantos, acompanando el viraje de la zona
hacia el cultivo de cosecha gruesa, al respecto, Tito senala
“estuvimos en el lugar indicado”. En 2006 se incorpor¢ Car-
los Rusculleda y un anio después Federico Martinez, oriundo
de General Alvear.

El crecimiento en la zona estuvo ademas vinculado a la
buena relacion comercial que Baya Casal establecio con El
Tejar, una empresa agropecuaria que multiplicé sus activi-
dades por estos tiempos generando cada vez mas demandas
y empujando asi al resto de los eslabones de la cadena pro-
ductiva. Esta empresa, liderada por Oscar Alvarado, marco
un hito en Saladillo pero también trascendio las fronteras lo-
cales y nacionales, conformando
un faro en la vanguardia del agro
argentino. Alvarado fue presi-
dente de la Asociacion Argenti-
na de Consorcios Regionales de
Experimentacion Agricola entre
2007 y 2009, en 2010 fallecio y
hoy es recordado en forma en-
tranable por quienes tuvieron
la oportunidad de conocerlo.

. ) ) Enrique Bay4 Casal y
Christian Angio, ex Director de  Oscar Alvarado
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Los racks y la paletizacién completa trajeron orden a los depésitos de Saladillo

Operaciones de El Tejar, senala que Baya Casal ha realiza-
do “un gran trabajo en el desarrollo de servicios buscando
acompanar el crecimiento de sus clientes y estando atentos a
las necesidades generando vinculos muy positivos para am-
bas partes que permitieron un gran desarrollo regional en la
produccion agricola-ganadera en cada localidad”.

Uno de los cambios mas notorios que acompanaron la
evolucion tiene que ver con las comunicaciones. En el pre-
dio de la sucursal no habia teléfono y entonces se replicaba
con una linea instalada en el centro de la localidad. Se man-
daban los fax y se comunicaban con la Casa Central, donde
aguardaban Mirta o Clarita. El problema era que muchas
veces se cortaba la llamada y entonces debian comenzar de
nuevo el proceso de envio. En ocasiones, Maria Laura o Tito
se llevaban a su casa el material y desde alli lo mandaban.

La infraestructura de la sucursal se fue extendiendo y
ampliando en distintas etapas. Al comienzo habia un pe-
queno tinglado y una oficina también reducida. De este
modo no fueron pocas las veces que los productores tenian
que hacer una fila en las afueras del local, esperando ser
atendidos. Marfa Laura recuerda la escueta oficina remar-
cando que lo dificil era el invierno: “teniamos una estufa
a querosene que nos la prestabamos un tiempito cada uno
pero igual a veces hacia frio”.

Ernesto Marcenaro, Miguel Marcenaro y Enrique Baya Casal
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Cuando llego el momento de agrandar la oficina, se dise-
16 un plan y vacilaron en realizarlo en dos etapas o en una.
Finalmente se hizo toda la ampliacion al mismo tiempo por
sugerencia del arquitecto. Hoy en dia estan mas comodos y
hay espacios para reuniones o encuentros con productores.
Si repasamos la evolucion de los galpones, encontramos que
fue a partir de 2006 cuando comenz6 la ampliacion con la
construccion de un depésito. Hasta entonces, se alquilaban
cuatro galpones en la ciudad y alrededores. En la actualidad
se cuenta con 6200 metros cubiertos de galpones, a los que

se pueden adicionar otros tantos en forma temporaria cuan-
do la cosecha lo demanda.

Cuando repasa los anos de trabajo intenso, Tito no deja de
destacar la estrecha relacion con los clientes como un pilar
logrado a través de mas de quince afos de trabajo y, sobre
todo, a partir de superar lo momentos dificiles que cada tan-
to surgen en la actividad, como fue la crisis de 2001-2002 o
la tltima seca que se padecio en 2008-2009. Esta estrecha
relacion trasciende lo estrictamente econémico pero la elec-
cion final de los clientes es dificil de atribuir simplemente a




Clara Garabello, Radl Rios y Luis Imaz

la amistad de tantos anos de trabajo porque Baya Casal se
preocupa también por tener los mejores precios y las facili-
dades necesarias para atraer al agricultor. También se conso-
lid6 un estilo de servicios que comprende la posibilidad de
adquirir todo lo necesario en el establecimiento y una trans-
ferencia de tecnologia y saberes a partir del asesoramiento
técnico que responde a la demanda cada vez mas compleja
de los productores. Tito sefiala: “el productor se especiali-
z06, hoy es mas exigente, nosotros buscamos responder a esa
demanda pero también ir mas alla y traer novedades”. Un
ejemplo de esto dltimo son las jornadas Campo Lider, que
Baya Casal realiza en la zona conjuntamente con Nidera.

Saladillo es un emblema para Baya Casal. La sucursal cre-
ci6 muchisimo en ventas, en nuevas actividades con la plan-
ta de clasificacion de autogamas, la planta de fertilizantes, el
acopio y mucho mas. Enrique (h) senala: “Tito es un leon,
tiene un espiritu emprendedor, fuerte, sumado a un alto
compromiso para que todo se cumpla y salga de acuerdo a lo
planeado. Con Tito siempre tuvimos una relacion excelente
donde todo fluye, las metas, y ganas de lograrlas van de la
mano. con una mirada ya nos entendemos”.

Luis Imaz y Joel

El crecimiento de la sucursal de Saladillo fue exponencial.
Este crecimiento econdmico, como vimos, tuvo que ser acom-
panado por un aumento del personal y por lo tanto se paso de
una empresa familiar a una profesionalizada para atender el
ritmo que impone durante el afio la consecucion de forrajeras,
cosecha fina y cosecha gruesa. Ernesto sigue las premisas de
Enrique, es emprendedor, exigente pero también muy huma-
no, se preocupa por los grandes niimeros pero también cuan-
do intuye que alguien anda con mala cara por un problema
personal, asi lo describen en la sucursal. Aqui, en Saladillo,
Baya Casal ha jugado una carta importante, con inversiones
que apostaron al futuro y rinden su fruto dia a dia.

Carmen de Areco

El desembarco pleno de Baya Casal en Carmen de Areco
es relativamente reciente. Sin embargo, la firma tenfa una
presencia importante en la zona desde hace muchos aros.
Sucede que la actual planta de Baya Casal pertenecia a Anto-
nio Schulze, quien estaba ligado a la empresa en forma en-
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Enrique Bay4 Casal (h) junto a Radl Rios, Luis Imaz y el
equipo de trabajo de Carmen de Areco

tranable. Tal es asi, que en la puerta habia un cartel en el que
se lefa “Antonio Schulze forrajeras para Enrique Baya Casal”.
Hace unos anos, Antonio fallecio y sus herederos decidieron
vender a Baya Casal la planta. Por eso, esta sucursal tiene la
doble impronta de ser al mismo tiempo una nueva y vieja
planta para la firma.

A pesar del cambio de mando, los empleados continuaron
manteniendo su trabajo y las tareas se modificaron pero no en
forma sustancial, puesto que la planta sigui6 trabajando con
pasturas conformando el corazon de las semillas de forrajeras
que trabaja Baya Casal. Luis Imaz hace mas de veinte afos que
esta en la planta. Fue empleado de Antonio Schulze y aho-
ra contintia con sus funciones pero cumpliendo labores para
Baya Casal. No duda en destacar que Antonio y Enrique padre
fueron precursores en el reparto de forrajeras en los campos.
Iban a la puerta de los campos cuando hasta ese momento el
productor tenia que ir a las agronomias de la zona.

De esos primeros afos, recuerda Luis que se vendian mu-
chas mas forrajeras, Enrique iba en el Falcon hasta Carmen
de Areco, y sefiala “era muy serio y responsable, muy celoso
de los clientes, tenia con ellos una relacion personalizada”.
Luego, también rememora las primeras veces que fue hasta
la planta Enrique Baya Casal hijo, se le dibuja una sonrisa en
la cara y remarca “tenia veintipico de afios y se venia en un
Renault 12 blanco con toda la familia. Los chicos eran bebés”.

El traspaso se dio en 2008. En ese momento, para iniciar
el area comercial se decidio incorporar un responsable de
planta y entonces se sumo Pablo Capussotto. Oriundo de
San Andrés de Giles, Pablo traia una foja impecable de in-
geniero agronomo especializado con cursos de posgrado en
agronegocios y marketing. Conocia a Baya Casal pero no su-
ponia que la empresa era tan grande. Se sorprendio cuando
ingres6 de la magnitud de operaciones y de la cantidad de
gente que trabajaba en la firma, a pesar de que la planta era
la mitad de la composicion actual.
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Jornada de trabajo a campo en Carmen de Areco

Las oficinas de Carmen de Areco fueron modificadas.
Dejaron de ser meramente administrativas y pasaron a fun-
cionar con venta directa. En términos edilicios, “se dieron
vuelta”: dejaron de estar enfocadas al interior de la planta y
pasaron a estar de cara a la entrada, tornando mas amigable
el ingreso de los clientes. Los galpones de deposito se man-
tuvieron. La planta tiene uno de 1900 metros cubiertos pero
no son suficientes. Baya Casal alquila tres depositos mas que
completan casi seis mil metros cubiertos. El mayor de ellos
se encuentra en Gouin, un pueblito tan pequerio como en-
cantador. Alli las semillas de forrajeras se guardan a granel
hasta ser procesadas en la planta.

El plantel estable de la sucursal de Carmen de Areco se
compone de diez personas. Desde que comenzaron las ac-
tividades se incorporaron seis nuevos empleados. De todos
modos, como el trabajo es muy intenso en algunos periodos
y disminuye notoriamente en otros, se suele contar con la
colaboracion de empleados temporarios. En tiempos recien-
tes se adquirié una maquina automatica que embolsa y otra
que cose. Ambas aligeraron bastantes funciones, mas la se-
gunda, si tenemos en cuenta que entes se cosia a mano. El
tiempo mas algido en términos laborales sigue el ciclo de las
forrajeras diferenciandose del resto de las sucursales que se
ven mas atareadas en los momentos que la cosecha gruesa lo
demanda. De este modo, en febrero, cuando hay que lanzar
al mercado las semillas las novedades y mantener los infor-
mes de ventas y entregas, los teléfonos de Carmen de Areco
no dejan de sonar.

La planta recibe y clasifica todas las semillas forrajeras na-
cionales de Baya Casal. Después se embolsan y se entregan.
Se procesan innumerables variedades de ray grass, cebadi-
lla, avena, alfalfa, agropiro, coriandro y otras tantas pasturas.
Desde Carmen de Areco salen las bolsas comercializadas por
la Casa Central y por todas y cada una de las sucursales. Se
entrega desde Bahia Blanca hasta Salta. La oferta de forra-



Carmen de Areco

4
Esta ciudad puede rastrear sus origenes has- centro de un nuevo turismo centrado en las
ta los primeros afios del Virreinato del Rio estancias, en las que visitantes extranjeros
de la Plata, cuando se fundara el Fuerte y o de la ciudad de Buenos Aires pueden

experimentar un fin de semana de vida
de campo, con sus comidas tipicas y ji-
neteadas incluidas. Localidad pequefa
pero pujante, con campos e industrias
volcadas a la produccién agropecuaria,
en el afio 2012 festejé su propio Bi-
centenario, 200 afios desde aquel 26 de
septiembre en que dejé de ser un fuerte de
militar y se alza como centro de una rica zona frontera para convertirse en protagonista de
agricola junto al Rio Areco, tipico curso fluvial de las permanentes transformaciones que desde
llanura, ancho y de altas margenes. Y también como entonces vivié la Pampa Himeda.

Pueblo de San Claudio de Areco (recién
en 1857 se adoptaria el nombre actual
de Carmen de Areco, en coincidencia
con la localidad de la que es cabecera).
En esa época era una defensa mas en
la Iinea de frontera que separaba a crio-
llos y espanoles de los pueblos indigenas.
Hoy, la ciudad ha dejado atrés su pasado
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jeras comprende también variedades que son importadas,
sobre todo de alfalfa y festuca.

A pesar de la especializacion, la planta también procesa
semillas de otros cultivos como trigo o soja, y comercializa
todos los productos que ofrece Baya Casal a los clientes.
Si bien hay tambos y campos ganaderos en la zona que
demandan forrajeras, esta demanda ha disminuido aqui
también por lo que es fundamental la venta de insumos en
general. Pablo Capussoto resalta que es importante ademas
hacer jornadas de trabajo y charlas con especialistas para
presentar a los productores los adelantos en cuestiones de
manejo de los cultivos y de productos. El asesoramiento
técnico también forma parte de las preocupaciones cen-
trales que se destacan desde la sucursal. Sin dudas esto
tiene que ver con la complejidad que presenta el manejo
de las forrajeras en comparacion con otros cultivos. De este
modo, la sucursal trabaja muy de cerca con los produc-
tores. Las recomendaciones técnicas y las reuniones con
clientes demandan gran cantidad energia y muchas veces
parece que todo eso queda en la nada. Sin embargo, des-
pués surgen las devoluciones positivas y ahi aparecen tam-
bién las satisfacciones por el esfuerzo realizado.
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Crisis y reconstruccion

A fines del afio 2001 se vivio en Argentina una de las ma-
yores crisis de la historia. El agotamiento del modelo econo-
mico no fue previsto a tiempo por las autoridades y cuando
se esbozaron las medidas paliativas ya era tarde. La salida
de la convertibilidad monetaria que estaba dictaminada por
la ley y estipulaba el valor de un peso en paridad al de un
dolar, se dio luego de una crisis institucional que supuso la
renuncia del presidente Fernando De la Rua pero también
una seguidilla de alternancias en la primera magistratura
que finalizo con la llegada al poder de Eduardo Duhalde.

Esta crisis institucional y economica afectd a todos los
sectores productivos de la Argentina y el mundo rural no
fue la excepcion. Durante el afio 2002 se vivieron tiempos
de mucha angustia por parte de todos los actores que con-
forman las cadenas de valor agricolas. La devaluacion habia
llevado al délar a un valor maximo de cuatro pesos por dolar
para luego estabilizarse alrededor de tres pesos. En este es-
cenario, los productores no podian enfrentar las deudas que
habian tomado en dolares. En Baya Casal, Enrique hijo ya
estaba al frente de la empresa y busco la manera de articular
los intereses de la firma con los de cada productor y cliente
para llegar a un acuerdo que vuelva viable la salida de la
caotica situacion.

Por momentos la situacion se vio desbordada. Ani recuer-
da los tiempos traumaticos y las interminables llamadas a
los productores para resolver cada situacion y generar nue-
vos acuerdos que suplanten lo convenido anteriormente. En
la fiesta de fin de ano que se realizaba habitualmente fue
dificil disimular el malestar que se vivia y los temas de con-
versacion no podian alejarse de las infinitas complicaciones.
Marfa Laura Ferradas senala que en Saladillo “fue catastro-
fico, estaba todo mal y habia muchas discusiones”. En este
marco, Alejandro Garrido recuerda que algunas companias
querian cobrar los compromisos tal como se habian reali-
zado y eso cortd en muchos casos las cadenas de pago. La
salida se dio en ciertas ocasiones a partir de cerealizar los
cobros y los pagos.



El panorama desolador contenia, sin embargo, una luz
de salida y no solo eso, sino que dicha salida traeria a la
firma una consolidacion inusitada con sus clientes. Como
afirma un clasico proverbio chino, “todas las crisis encie-
rran peligro y oportunidad” y esta no fue una excepcion.
El comportamiento de Baya Casal, escuchando a los pro-
ductores y negociando con franqueza ante las abismales
diferencias que habian surgido, dejo una impronta muy
fuerte entre sus clientes. El reconocimiento se extiende
hasta la actualidad y no son pocos los que afirman que en
2001 fue una marca fundamental en la relacion comercial.
Alejandro Romat comenta “en el afio 2001, cuando nadie
sabia qué hacer, y cuando se rompieron tantas relaciones,
recuerdo que lo fui a ver a Enrique hijo y resolvimos la
situacion con confianza y transparencia”. Fernando Zu-
billaga remarca que luego de la pesificacion ponerse de
acuerdo con Baya Casal “llevo 2 minutos”. En la misma
linea Diego Beccar Varela resalta la amistad que lo une
desde hace afios a la firma y asiente que se sustenta en
el trato y la comprension en tiempos dificiles: “Luego de
la devaluacion de Duhalde cuando todo se fue 4 a 1 nos
sentamos con Enrique (h) y en muy pocos minutos re-
solvimos una cuestion que en otro caso quizas hubiera
derivado en un juicio eterno”.

Luis Dillon agrega que Enrique no se desesperd, estuvo
tranquilo y “se porto bien porque en vez de ajustar tal como
indicaba el mercado ajusté un poco menos beneficiando a
los productores”. Esto hizo que fortaleciera su vinculo con la
empresa porque en tiempos en los que se cerraban puertas,
Baya Casal abrio las de la empresa y otorgéd créditos apos-
tando al futuro. Ese futuro llego rapidamente, cuando en la
siguiente campana los productores pudieron cosechar y em-
pezaron a tener margenes positivos nuevamente. Al respec-
to, Jorge Castro Madero recuerda “cuando se corto la cadena
de pagos, Baya Casal nos acompano, nos espero y en cuanto
pudimos cancelamos nuestros compromisos agradeciéndo-
les el valioso gesto hacia nosotros”.

De este modo, como sefiala Carlos Prado, quien conoce
a la empresa desde décadas atras, los valores de Baya Ca-
sal se pueden ver en la actitud para solucionar dificultades:
anos malos, secos, devaluaciones, etc. Carlos sefiala que no
es imparcial para emitir opinién por el fraternal vinculo que
tiene con Enrique padre e hijo pero sus palabras no dejan
de ser elocuentes y se tornan ttiles para sintetizar las ense-
nanzas que dejo la crisis de 2001-2002. A partir de entonces
comenzaria una nueva etapa y Baya Casal tendria un impor-
tante crecimiento que se potenciaria con el nuevo escenario
agricola mundial.
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Consolidacion

De la cosecha de logros a los nuevos desafios

Se corre el porton de entrada y se abre un mundo de colores. Prolijamente apilados,
palletizados, se multiplican los productos en bolsas y en cajas. Es un galpon
enorme, no se ve donde termina. Enrique Baya Casal hijo contempla un depdsito

de la sucursal de Saladillo buscando que se puede mejorar y optimizar. Saluda

a los operarios y, sonriendo, sefala: “quedé lindo, ahora hay que mantenerlo”.

La expansion de la empresa es una realidad de la tltima década. Con esfuerzo y

reinversion se alcanzaron distintas metas e incluso se superaron algunos objetivos.

En la actualidad sigue el crecimiento pero la firma ha llegado también a una nueva

etapa de constantes mejoras. La profesionalizacion y el perfeccionamiento trazan los

nuevos objetivos porque la escala de trabajo no permite otra forma de mantener el

sendero de la superaciéon permanente. En Baya Casal lo saben y estan trabajando

en ese rumbo.

El compromiso con el
empresario agropecuario

En la ultima década se ha profundizado una transfor-
macion que ya se venia gestando en el universo agrope-
cuario. Nos referimos a la profesionalizacion de las tareas.
Asi, desde Baya Casal, se advierte un trato cada vez mayor
con técnicos y expertos, en muchos casos universitarios
recibidos que trabajan para los productores, pero en otros
tantos se trata de los mismos productores que han realiza-
do carreras de formacion técnica o profesional. Este marco
genera una demanda cada vez mds precisa y con un alto
nivel de exigencia que promueve la innovacién constante
y permanente.

Para diversos analistas se trat6 de un cambio generacional,
los mayores han dejado el terreno para que los mas jovenes
desplieguen el mayor potencial posible. Hoy en dia los nue-
vos productores se concentran en las caracteristicas técnicas
de los insumos y en las especificaciones de calidad.

La confianza sigue siendo clave, pero las relaciones in-
terpersonales no son la tinica variable a la hora de generar
nuevos clientes o mantener los que ya vienen trabajando
con la firma. A partir de 2006 Baya Casal se focalizo en el
servicio que brinda a los productores. Alli estaba la clave.

Los clientes de los primeros tiempos de Baya Casal lla-
maban o se presentaban con los problemas que debian
resolver, mientras que la mayoria de los que llegan en
la actualidad lo hacen con un conocimiento muy amplio
y solicitan simplemente un producto especifico. Incluso
en agroquimicos, cuando la composicion es similar, es
muy dificil que cambien de preferencias. Por ello es im-
portante contar con un amplio portafolio de productos
que brindan soluciones. Esta es una de las virtudes de la
empresa que se pudo construir a lo largo de un trabajo
constante y cotidiano para desarrollar nuevos productos
con marca propia, pero también, para sumar una gran
cantidad de proveedores que confian sus insumos en la
red comercial de Baya Casal. En el area de semillas, Baya
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Saladillo

Casal ha logrado establecer convenios con los semilleros
mas importantes que trabajan en nuestro pa’s.

La diversificacion continta y todos la destacan. Alejandro
Garrido senala que a los productores les conviene porque
simplifican la logistica y no pierden energia y tiempo bus-
cando alternativas. En Baya Casal esta disponible todo lo
que el productor necesita para su campo.

Javier Ascaini, de la sucursal de Trenque Lauquen afirma
que hoy en dia “esta todo muy fino, tenés que tener todos
los productos pero también desde hace unos afios viene cre-
ciendo la oferta de productos en el mercado en general. Son
cada vez mas y en ese sentido esta buena la politica que
tenemos, porque Baya Casal no duda en incorporar las no-
vedades, tiene gente especializada que se dedica a seguir el
lanzamiento de productos nuevos y planificar cuanto se va a
necesitar de cada producto”.

De todos modos, es importante tener precios de mercado
o posibilidades de comercializacion que simplifiquen la ope-
ratoria. Baya Casal ha incorporado una serie de servicios que
posibilitaron el crecimiento de la firma en escala considera-
ble. Entre los que se sumaron en los ultimos tiempos esta el
de cobrar con granos las compras que vayan realizando los
agricultores. El “pago a cosecha” en buena medida simplifica
la necesidad de liquidez que tienen los productores. Todas las
sucursales cuentan con esta posibilidad por lo que supone
una facilidad general que la firma ha agregado para facilitar las
cobranzas y resolver el financiamiento de los clientes.

Otra de las novedades de esta ultima etapa es la acele-
racion de los tiempos de trabajo debido a que Baya Casal
incorporo los adelantos tecnologicos que se fueron dando en
términos de sistemas operativos. Los stocks de mercaderias
dejaron de llevarse a mano, para dar lugar a un incipiente
mecanismo digital, que igualmente no terminé de conven-
cer a todos hasta que en 2006 se sumé otro sistema que si
era mas agil y dinamico, posibilitando un seguimiento cons-
tante de las ventas y los faltantes que habia que reponer.
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“Nuestro servicio se refleja
en su campo”

Las palabras que titulan este apartado conforman el nuevo
lema de Baya Casal, dando cuenta de la importancia que
ocupa el sevicio entre las prioridades de la empresa. Al mis-
mo tiempo, los buenos resultados que van teniendo los pro-
ductores dan color a la otra cara de los esfuerzos que se ha-
cen puesrtas adentro en la empresa y llevan a la innovacion
permanente.

En los dltimos afios la firma modifico sus procesos de tra-
bajo a partir del crecimiento en escala. En algunos casos se
trato de cambios que se dieron en el dfa a dia, para simpli-
ficar tareas cotidianas o resolver problemas puntuales. Una
vez realizados, perduraron y se mantuvieron. En otras oca-
siones se trat6 de modificaciones planeadas con antelacion,
como fue el caso de las mudanzas. En las sucursales primo
la voluntad de contar con los depdsitos cerca de las oficinas
y, ademas, facilitar la logistica, porque en los tiempos de tra-
bajo intenso es necesario contar con espacio y movilidad.
Asi, se fue dando un constante traslado hacia las afueras de
los cascos urbanos, en rutas o caminos transitados y éagiles
que permiten mejorar la velocidad de los movimientos de
mercaderias e insumos.

Otro fue el caso de la mudanza de la Casa Central. Desde
1963 hasta 2005 la oficina estuvo en el microcentro, como ya
vimos, en la Bolsa de Comercio. Ese afio se decidi6 dejar alli,
en la calle 25 de Mayo, a la unidad de negocios de comercia-
lizacion de cereales. El nuevo lugar de trabajo los esperaba en
el barrio porterio de Belgrano, mas precisamente en la calle
Ciudad de la Paz. Alli estuvieron hasta 2015, cuando se de-
cidi6 unificar todas las unidades de negocio en un solo lugar,
también en Belgrano, esta vez sobre la calle Ibera.

Alejandro Garrido rememora la llegada a Ciudad de la
Paz como un alivio: “la expansion se sentia, nos teniamos
que acomodar porque no entrabamos y ahi vinimos para
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Belgrano”. Por su parte, Mirta comparte la vision positiva
del cambio por la sensacion de estar mas comodos, aunque
como contraparte sefiala que puntualmente a ella le queda
un poco mas alejada de su hogar. Al principio, en Ciudad
de la Paz eran pocas personas y los espacios les parecian
amplios. Pero la mudanza no implicé solamente un tema
de espacios, fue un momento clave porque decidieron co-
menzar a implementar el sistema informatico que permite
una mayor comunicacion con las sucursales. Este cambio de
sistema requiri6é una adaptacion en si misma hasta poner a
punto la nueva forma de trabajar.

Ademas de los cambios de lugar de trabajo, Baya Casal
fue realizando cambios en el funcionamiento interno. Las
mejoras en el software utilizado y los aumentos en la de-
manda y las operaciones comerciales volvieron imposible
para Enrique seguir el dia a dia de todo lo que pasaba en la
empresa tal como lo hacia su padre dos décadas atras. Mar-
celo Cabrera sefiala que Enrique padre hacia todo, le costaba
mucho delegar funciones e incluso iba los sabados a ordenar
los remitos. Enrique hijo recuerda que sus inicios en la firma
justamente fueron un poco dificiles porque todos, clientes y
proveedores, querfan hablar con su padre y esa logica conti-
nuo por un buen tiempo hasta que de a poco logré ganarse
la confianza de los contactos comerciales y fue ocupando
mayores tareas en la empresa.

Al final del camino, antes de retirarse, Enrique padre co-
menzo a delegar las ventas que atn realizaba.. Era un trabajo
agotador, con muchas variables que deben seguirse con inten-
sidad. Luego, en 2005 se alejo de la dinamica diaria y paso a
ser un representante de la empresa en reuniones de camarade-
rfa y comerciales. Su larga trayectoria, el prestigio y el respeto
ganado entre sus pares eran un capital simbolico fundamental
para posicionar a la empresa en los congresos y ante el sector.

Pasado el tiempo en el que dudaba de la audacia de su hijo,
Enrique padre se habia amoldado al crecimiento en la escala
de trabajo. Desde la década de 1990 en adelante, las empresas
proveedoras empezaron a invitar a la firma a viajes y a otor-
garles premios por los voltiimenes de venta. Enrique padre fue
a varios viajes, donde no pasaba inadvertido, algunos acom-
panantes recuerdan sus dotes para bailar, su buen humor y
simpatia en las largas horas compartidas.

Para salir de la impronta personal en el trato con los clien-
tes, se volvio prioritaria la creacion de una estructura comer-
cial que absorba la delegacion de funciones para no perder
tiempo y ganar en mayor presteza. Santiago del Solar senala
al respecto “Enrique hijo le imprimi6 una dinamica acorde
a los tiempos y a su vez agilidad para hacer negocios”. La
delegacion exige una logica clara de funcionamiento, con
normativas y limites claros para entablar dentro de ellos las
relaciones comerciales. Se trata de una profesionalizacion de
las labores. Asi lo perciben también quienes se relacionan
con el mundo de Baya Casal. José Antonio Fresco resalta
que “la empresa es muy importante y muy competitiva,
brindando buen servicio, precio y calidad, razon por la cual
nunca he dejado de estar vinculado”. Felipe Macloughlin, de
Advante-UPL, destaca que Baya Casal es un jugador clave en
la cadena de valor, sobre todo “por el servicio personalizado
y muy cercano al productor agricola”.

Estos cambios se dan prestando una atencion central al
espiritu de la firma. Se busca no perder la relacion con
los clientes y brindar un servicio con calidez y confianza.
El ingeniero Javier Garcia Porcel, de la firma CAMPAZU
distingue la confianza y la seriedad de Baya Casal, pero
también la amistad que ha entablado con Enrique, con Ani
y con Juan Gallagher, con quienes trata hace largos afos.
Por su parte, Ricardo Bronzini subraya los mas de 25 aiios
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Luis Imaz

Pablo Capusotto

de relacion con la firma y no duda en destacar la anécdota
de cuando conoci6 a Alejandro Garrido. Al comienzo, Ri-
cardo hablaba habitualmente con Alejandro por teléfono
pero no se conocian personalmente. Sin embargo, los fines
de semana se cruzaban en el Club Champagnat, donde se
saludaban cordialmente sin saber exactamente quien era
el otro. Un dia, conversando en el club, se dieron cuenta
que se conocian mas de lo pensado generando la carcaja-
da de ambos. Todavia hoy sonrien cuando recuerdan ese
“encuentro”.

German Micheli de Berardo Agropecuario, destaca la re-
lacién que entablé con Enrique y Ani y senala que, en Baya
Casal se trabaja con alegria y estan siempre “abiertos a es-
cuchar”. Ricardo Maglione, de la firma Litomar, destaca la
“vocacion continua de ir para adelante” que tiene Baya Casal
y narra un episodio que da cuenta de la apertura para solu-
cionar problemas y trabajar con sus clientes reconocidos:
“corria el afio 2008 y en la zona habfa una sequia histérica,
entonces nosotros decidimos salir a buscar un socio para po-
der enfrentar la siembra del maiz (cultivo de mucho riesgo
en la zona y mas un ano de seca). Lo llamamos a Alejandro
Garrido y le explicamos nuestra inquietud. Después de eso
no intercambiamos mas de dos correos y yo tenia en el cam-
po a la semana siguiente todos los insumos necesarios para
la siembra de 750 hectareas de maiz. Se sembro. Se cosecho
y fue un buen negocio para los dos”.

Crecimiento y consolidacion
El modelo desarrollado conjugando la profesionalizacion

de las tareas con una relacion personalizada con los clientes
fue rindiendo su fruto en el corto plazo. El alejamiento de

Julian Maxwell

la primera linea de trabajo de Enrique padre y la direccion
concreta de Enrique hijo fue acompariada de una recompo-
sicion y actualizacion administrativa que marco buena parte
de la agenda entre 2003 y 2005. Una vez resuelta la nueva
direccion de la empresa, Enrique Baya Casal hijo comen-
z6 a desplegar con mayor ritmo las ideas y potencialidades
que imaginaba para llevar a la firma a un crecimiento nota-
ble. Asi, en el ano 2006 la empresa inicié un sostenido cre-
cimiento cuadruplicando la facturacion en ocho anos.

Las oportunidades de negocios que surgian fueron con-
templadas con detenimiento y no se desestimaron como en
otras épocas. Claro que los buenos resultados de la constan-
te reinversion no estaban garantizados y los riesgos estaban
siempre presentes. Sin embargo, la empresa tuvo un buen
desempenio y el rumbo se mostré adecuado al cabo de un
corto periodo de tiempo. Victoria Baya Casal no duda en
senalar que la principal explicacion de estos resultados se
debe a una “intuicion increible para los negocios” por parte
de su hermano Enrique.

Este desarrollo de Baya Casal es reconocido por el sec-
tor. Carlos Prado no duda en sintetizar el crecimiento en
una frase: “A Baya Casal la vimos arrancar de cero y hoy
es de las mas importantes del pafs en su rubro”. Ricardo
Bronzini destaca el largo vinculo con la firma contando mas
de veinticinco anos de relacion. A esta altura el vinculo ha
trascendido lo comercial y reconoce en Alejandro y Enrique
a dos amigos. Al mismo tiempo, no duda en jerarquizar los
puntos que llevaron a la firma a la expansion senalando la
importancia del equipo técnico y la ubicacion de depésitos
situados en varios lugares del interior, que facilitan las ope-
raciones diarias. En cuanto al equipo de Baya Casal, Ricardo
remarca la especializacion y la capacidad para brindar un
asesoramiento integral en todo el proceso productivo en una
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actividad que no respeta sabados ni domingos y sentencia
“Bayd Casal siempre esta”.

El aumento de las actividades en las oficinas de la Casa
Central cobré cada vez mas vigor. Las nuevas acciones co-
merciales que se fueron tomando implicaron mayores es-
fuerzos por parte del equipo de trabajo. Sin embargo la po-
litica de crecimiento también contemplaba esta variable con
atencion y no se dudo en sumar empleados para no sobre
cargar al plantel estable. Se jerarquizo a quienes tenian mas
anos en la empresa y se sumaron técnicos y profesionales
para lograr mayor dinamismo y velocidad de respuestas.
Marcelo Cabrera senala que las actividades de la Casa Cen-
tral cobraron un nuevo énfasis porque mantenian buenos
precios y alternativas de productos y de logistica de entre-
gas. Igualmente, no duda en sentenciar que el crecimiento
ha sido exponencial e inimaginable unos afios atras y agrega:
“el Baya Casal de hoy es todo idea de Enriquito”. Se dio en-
tonces un aumento del volumen de venta y del personal. Se
captaron mas mercados, mas clientes y se mejoro el servicio
y la velocidad de entrega.

La amplitud geografica de la empresa es vasta. La exten-
sion de sucursales desde el NOA hasta el sudoeste de la

El aumento de los empleados

Una de las variables méas representativas de los cam-
bios que se vivieron en Baya Casal a partir del afio
2006 es, sin dudas, la cantidad de personas que tra-
bajan en la firma. La evolucién ha sido sorprendente
para propios y extrafios. Para Enrique, significa una
satisfaccién y un enorme desafio para pensar presen-
te y el futuro de la firma.
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provincia de Buenos Aires, ha cobrado una magnitud im-
pensada. La Casa Central sigue siendo la gran articuladora
y si bien las conexiones son veloces y constantes, el vinculo
interpersonal entre todo el equipo de trabajo se ha torna-
do cada vez mas espaciado. Por eso las reuniones de fin de
ano suelen ser un momento Unico, en el que intercambian
balances y reflexiones pero también hay momentos para la
distension y el recuerdo de las anécdotas que deja cada ci-
clo. En el ano 2005 todavia se habian juntado en la casa de
Enrique porque el numero acotado del equipo lo permitia.
Mirta seniala “hasta el 2005 que éramos 25 y las fiestas eran
familiares, en la casa de Enrique”. Luego, se busco alquilar
una quinta con mayores comodidades. Buscando un punto
medio, tltimamente la reunion se hace en Saladillo y es una
verdadera fiesta con baile, musica y algtin espectaculo.

Un encuentro clave para todos fue la reunion realizada en
La Montonera, un notable establecimiento perteneciente al
obispado de Buenos Aires desde la década de 1930 que debe
su nombre a las cercanias del “Paso de las Montoneras” que
cruza el rio Lujan. En esa ocasion, todo el equipo de Baya
Casal se junto en esta casa de retiros ubicada en Pilar para
confraternizar y realizar actividades en comun. Compartie-
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Equipo de Bayé Casal en el seminario realizado
en la Casa de retiros La Montonera

ron charlas brindadas por el médico y sacerdote Jorge Fraile
y en talleres coordinados por Ignacio Iribas, especialista en
Recursos Humanos y Relaciones Publicas, quien se focalizo
en la importancia de los Valores en el ambito laboral. Asi-
mismo, no falté un asado y un momento de esparcimiento
donde varios miembros sorprendieron en el karaoke.

Pieres y Quequén

Al sudoeste de la provincia se ubica un tépico de desa-
rrollo de Baya Casal, la Planta de Clasificacion y sucursal de
Pieres, acompanada por la cercana sucursal de Quequén. Las
actividades comenzaron alli en la segunda mitad de 2001,
en tiempos dificiles para el pais y la actividad. En parale-
lo, el comienzo tampoco fue facil. Fernando Gobea, quien
esta al frente de la sucursal, relata esos inicios con precision
senialando que todo surgio de la mano de Julian Maxwell.
Ambos se encontraron sin trabajo debido a cerré la empresa
en la que trabajaban, entonces armaron un proyecto para la
planta de Pieres, sobre la que tenian el poder para alquilarla.
Vacilaron sobre distintas firmas a las que llevar el proyecto
—eran tiempos duros y no habia interés de las empresas—
hasta que casualmente Miguel Marcenaro se enterd del plan
y no dudo en recomendarles que vayan a hablar con Baya
Casal. El contacto con Enrique fue muy bueno y comenza-
ron a trabajar en conjunto.
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Enrique Baya Casal alquilaria la planta y Julian y Fernando
desarrollarian el proyecto. Fernando sefala “la planta no la
conocian, pero tenian confianza, luego de la cosecha de trigo,
Enrique Baya Casal paso en enero a reconocer la planta, cuan-
do iba a veranear a Miramar”. A los pocos meses, en mayo,
la planta fue a remate judicial. Baya Casal hizo el intento de
adquirirla. Julian le sugirié a Enrique que no la compre, que
no valia la pena. Sin embargo prim¢ la idea de aduenarse del
establecimiento y entonces fueron al remate los tres: Julian
junto a Baya Casal padre e hijo. Julian recuerda “me puse la
corbata y fuimos para el Colegio de Rematadores”. Sin embar-
go la suerte fue esquiva y las ofertas se sucedieron superan-
do los limites que se habian puesto. Asi, la planta de Pieres
quedo en manos de otros postulantes. Julian rememora que
volvia para la oficina apesadumbrado, “cabeza gacha” y en un

Los valores en el mundo
Bayd Casal

El Equipo de trabajo conformado es una de las mayo-
res satisfacciones que tiene Enrique cuando habla de
la empresa. “Cumplir nuestras metas es posible por-
que formamos un Equipo en el cual confiamos y para
el cual apuntamos a crear el ambiente necesario, para
que cada individuo pueda expresar su maximo poten-
cial y logre su realizacién personal”.

En Baya Casal se consideran primordiales los siguien-

tes valores:

e Sinceridad

¢ Optimismo y realismo

* Meritocracia

¢ Concepto de persona: ser creado con alma
eterna dotada de Inteligencia y Voluntad libres

* Un equipo que aprende, inevitablemente
adquiere liderazgo

e Agilidad

* Responsabilidad

e Ser agradecidos

* Trabajo bien hecho cada hora de cada dia los
365 dias.

¢ Austeridad

e Actitud de servicio

El lema del equipo es “No queremos sentirnos los me-
jores, sino trabajar todos los dias para ser mejores.’
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Grupo de trabajo de la sucursal de Pieres

Pieres

momento se dio cuenta que sus companeros, padre e hijo,
volvian con buen semblante, optimistas a pesar de no lograr
el objetivo que los habia llevado al remate.

El destino acompano, a los pocos dias, quien habia adqui-
rido la planta se contact6 con Enrique (h) y se la ofrecio. Sin
dudarlo Baya Casal adquirio las instalaciones y avanzaron en
la concrecion firme de una nueva sucursal, con el aditamen-
to de la posibilidad de acopio.

Al comienzo la planta parecia grande, tenia cuatro silos y
una capacidad considerable. Sin embargo, las instalaciones de

81

Quequén

la planta eran minimas para el personal, no habia oficinas.
Luego se construyo un galpon y se agrando la capacidad de
la planta porque al cabo de un tiempo no alcanzaba. Las cin-
co hectareas se fueron poblando de edificaciones. La primera
obra fue en 2003 y se sumaron 6 mil toneladas, duplicando
la capacidad de almacenamiento. Luego, en 2007 se siguio
con una segunda etapa que llevo a 20 toneladas el volumen
admisible. El funcionamiento de Pieres era alentador, enton-
ces, se comenzo a alquilar en 2008 una planta en Quequén
que se destind especialmente a recibir el cereal que llegaba



Enrique J. Baya Casal

Alejandro Garrido

desde Mar del Plata o Juarez. Finalmente, en 2010 se decidio
comprar una planta que, casualmente, es la misma en la que
Fernando trabajaba anteriormente a su ingreso a Baya Casal.

En las sucursales se vende todo el portfolio de Baya Casal.
Al comienzo, en Pieres, eran pocos, estaba Fernando Gobea,
Raul Saffarano en balanza y Carlos Anta en la planta. Hoy se
multiplicaron y son 14 personas trabajando, ocho en Pieres
y seis en Quequén. Cada vez que sumaron gente buscaron
preservar el ambiente de trabajo tranquilo, se busco ante
todo mantener el perfil que tradicionalmente tiene la firma,
algo a la vez complejo pero simple: personas capacitadas y
sencillas. Fernando se divide el tiempo entre las dos sucur-
sales aunque pasa mas horas en Pieres debido a que alli hay
mayor movimiento.

La sucursal de Pieres fue una de las que recibia la visita obli-
gada de Enrique padre. Todos los veranos la familia seguia pa-
sando un mes en Miramar. Habian cambiado de balneario por
el mas tranquilo Acapulco, pero la rutina de veraneo se man-
tenfa. Eso si, antes de llegar a destino, se desviaban del cami-
no y destinaban unas horas para pasar por Pieres, tomar unos
mates con Fernando Gobea y luego continuar viaje. Fernando
recuerda esos encuentros anuales como si fuera ayer y no duda
en destacar la personalidad de Enrique: “era un fenémeno”.

La demanda que absorbe la sucursal sigue la predominan-
cia de la agricultura en la actualidad. Pieres es una region
agricola de larga data de forma tal que no se dio el paso de
la cria a la agricultura que se observa en otras zonas. Una
particularidad de la zona, dada la cercania con el puerto, es
la competencia que presentan los acopios que venden in-
sumos. Las mayores ventas se concentran en los insumos
que acompanan a la cosecha gruesa. Los clientes que acuden
son variados en cuanto a su volumen de trabajo. La sucur-
sal tiene grandes clientes que se mantienen por los precios
competitivos pero también por los servicios y la atencion

Juan Carlos Orlando

Ani Sinigaglia

personalizada. La firma, sefiala Fernando, ha forjado un re-
conocimiento significativo en la zona a partir de la solvencia
y seriedad en el cumplimiento de los acuerdos.

Esta consolidacion actual hace que los momentos difici-
les se vean como anécdotas y generen una sonrisa al recor-
dar los inicios plagados de obstaculos. En enero de 2002,
unos meses después de comenzar el proyecto se dio la ma-
yor inundacion de la zona en los ultimos anos, nunca el
agua habia llegado tan alto, pero ahi estaba, convirtiendo
en anegamiento cualquier bajo e impidiendo la circulacion
por todos lados. Pero eso no es todo, Fernando no duda en
senalar como la anécdota mas insolita que vivieron, el robo
que sufrieron luego de acopiar la primera cosecha de trigo.
Un grupo comando tomo la planta y ante la sorpresa de to-
dos cargaron el trigo en camiones y partieron. Finalmente,
el trigo aparecio en Buenos Aires y luego de las gestiones
correspondientes volvio a Pieres y, susto mediante, todo re-
torno a la normalidad.

Enrique (h) remarca que Fernando Gobea demostro en to-
dos estos afios mucho profesionalismo, se puso la sucursal al
hombro. Sin dudas, es el responsable de que hoy la sucursal
sea una de las mas importantes de Necochea. Logrando dar
un excelente servicio en las dos plantas de acopio.

Las unidades de negocios
de Baya Casal

En la actualidad, la organizacion de la firma esta dividida
en cuatro unidades de negocios que, si bien estan logica-
mente articuladas, tienen una relativa independencia unas
de otras. Estas distintas unidades conforman un entramado
que otorga mejores posibilidades de servicios a los clientes y
facilita el trabajo con los proveedores.
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Equipo de Hypro junto a Enrique Bayé Casal, Francisco Pacheco
y Rubén Rutkowsky en Expoagro 2006

Insumos

La unidad de insumos es la que mas tiempo tiene en la
empresa porque fue la primera actividad que brind¢ la firma
al mercado, cuando Enrique padre comenzo a ofrecer las
semillas de forrajeras entre sus contactos y conocidos. La
mision en insumos es ser la mejor opcion siendo el nexo
entre los fabricantes y el productor agropecuario cubriendo
todas las necesidades de los cultivos agricolas.

Las forrajeras, tal como vimos en la segunda parte, siguen
formando el nucleo, el emblema de la empresa. Aun cuando
no representen la principal generacion de recursos, no dejan
de ser un simbolo y estandarte para Baya Casal. La cartilla
de forrajeras tiene una amplitud considerable pero las varie-
dades propias ocupan un lugar trascendente. Como vimos,
se trabaja con genética lider a nivel mundial a partir de con-
venios con RAGT, Joordens, Arauca Seeds y la Facultad de
Agronomia de la Universidad de Buenos Aires. En forrajeras,
Baya Casal busca implementar junto a sus clientes el con-
cepto de Plantalimento, creado por RAGT, que propone una
seleccion estratégica de la forrajera a sembrar, a partir de lo
necesario para obtener un mejor resultado en el producto
final, tanto sea leche como carne. En definitiva, se trata de
evaluar a la semilla forrajera como una inversion a mediano
y largo plazo.

El Gerente de Forrajeras en Baya Casal es Santiago Pisso-
nero. Entre sus logros se cuentan los lanzamientos de nue-
vas variedades como fue el caso del Agropiro “Liebre”, que
debe su denominacion al apodo que supo tener Enrique pa-
dre en sus anos de juventud. En la produccion de forrajeras,
el establecimiento La Dolores, con German Koerner como
Gerente de Produccion, sigue siendo clave por el volumen
de trabajo que alli se realiza.

Pero no todo es forrajeras. Siguiendo los patrones de la
agricultura argentina, la empresa también se ha especializa-
do en la comercializacion de semillas de autégamas, cons-
tituyéndose en multiplicadora de los semilleros mas impor-

Enrique Baya Casal y Juan Facundo Gallardo
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Presentacién del Agropiro Liebre en Expoagro 2015.
Enrique Baya Casal, Juan Carlos Orlando y Agustin Granitto
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tantes de nuestro pais. Asi, Baya Casal trabaja en conjunto
con Nidera y Don Mario incorporando los ultimos adelan-
tos en genética y poniéndolos al alcance de los producto-
res. El desarrollo de la multiplicacion integral de semillas,
comprendiendo la clasificacion y embolsado ha permitido
contar con un stock permanente en un rubro clave en cada
campana. La planta de Saladillo cuenta con tecnologia de
primer nivel y sigue los procedimientos normativizados con
rigurosidad. Ernesto Marcenaro resalta las semillas de soja
producidas en convenio con Nidera y Don Mario pero tam-
bién remarca que se procesan semillas de trigo, avena y ce-
bada. Por su parte, los hibridos, vienen directamente desde
los semilleros para ser ofrecidos al mercado.

La unidad de insumos comprende otras areas no menores.
Los agroquimicos conforman un espacio clave en la agricul-
tura moderna y Baya Casal se ha adaptado a ello ofreciendo
herbicidas, fungicidas, cura semillas, insecticidas, acaricidas,
inoculantes, coadyuvantes y correctores. El desarrollo de una
marca propia permite llegar al mercado con mayor solvencia
pero igualmente la empresa no ha dejado de ofrecer y distri-
buir los productos de las principales empresas multinaciona-
les como Adama, Basf, Syngetna, Nidera, Dupont, Ipesa, Don
Mario, Bunge, Bayer, Dow y UPL/Advanta, entre otras.

Finalmente, la unidad Insumos comprende otros produc-
tos infaltables en los campos del pais como los silobolsa que
han reconfigurado la logica de cosecha y conservacion de
los granos. La venta de componentes y tecnologia de pulve-
rizacion no se queda atras. A partir de un convenio con la
firma Pentair Flaw Technologies Hypro se ofrecen diversos
materiales, desde bombas hasta accesorios para las pulveri-
zadoras. Hypro es una empresa internacional con productos
de reconocida calidad y una trayectoria que ya tiene casi 70
anos en el mercado. Baya Casal establecio el convenio de
distribucion oficial para la Argentina en el afio 2006 Esta
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Ani Sinigaglia, Alejandro Garrido, Claudio Santa Ana, Martin Vivot, Rodolfo Rossi,
Pablo Romero y Enrique Baya Casal

unidad la lleva a cabo Ruben Ruckoski y creci¢ en forma
sostenida hasta la actualidad.

En los ultimos afios se ha sumado un nuevo eslabén como
son los productos de veterinaria, conteniendo una gran va-
riedad que comienza con aquellos elementos necesarios para
el cuidado de los animales, comprende el instrumental para
los profesionales y termina con los articulos que se utilizan
habitualmente para la identificacion de los animales. Vete-
rinaria empezo6 en Trenque Lauquen de la mano de Javier
Cardini en el afio 2005, hoy continta con Juan Gallagher a
la cabeza habiendo crecido sostenidamente todos estos afnos.

El concepto global es manejar una cartilla amplia y va-
riada que permita al agricultor resolver todas sus necesi-
dades de insumos en Baya Casal. El desafio es constante
puesto que cada vez hay mas productos y la demanda es
mas especializada y especifica. Sin embargo, en la empresa
trabajan con ese objetivo sin vacilar. Testigo de ello es la
incorporacion de los fertilizantes a la oferta de productos,
puesto que en muchas ocasiones las dificultades que im-
plican son mayores a los beneficios que se logran con su
comercializacion.
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Siembra

La unidad de siembras se conformo en el afio 1994, cuan-
do Baya Casal empez6 a sembrar con el Ingeniero Miguel
Marcenaro, quien vivia en Balcarce. Esta relacion se fue for-
taleciendo con el tiempo, llegando a sembrar en los afos
2003 /2004 doce mil hectareas. En la actualidad se trabajan
6.000 has. Son 22 afios de trabajar en conjunto. De esta
relacion surgié una empresa de maquinaria que realiza los
servicios para estas hectareas Bayma SRL.

Con el tiempo se fueron armando otras asociaciones con
Berardo, Unity, Miguel Cané, Sudestada, entre otros.

Ante el crecimiento de esta unidad, en el afio 2008 entr6
un joven ingeniero de 25 anos Tomas Urien. Venia con 2
anos de experiencia en Pehuajo. Se puso junto con Enrique
(h) a cargo de la unidad. Esta fue creciendo en asociacio-
nes como Administracion Morgan, Cazenave y Asociados,
Grupo Bermejo, Desarrollo San José, Viafia, Manolo Gau-
cho, Man Agro, Espartina, Alisana. A proposito, Enrique (h)
senala: “fuimos generando mucha sinergia en la union con
estos grupos y hoy es algo estructural para ellos y para Baya
Casal SA”

En el 2010 se empezo a generar una unidad ganadera, que
esta creciendo sostenidamente en los tltimos afios buscan-
do complementar el negocio agricola. Su objetivo es volcar
todas las tecnologias ganaderas existentes, sobre todo en la
mayor reproduccion de pasto por ambiente, con posibilidad
de suplementacion para poder mantener altas cargas con al-
tos indices reproductivos de engorde y por lo tanto de pro-
duccion de grano.

En el ano 2011 entr6 otro joven ingeniero, Esteban Flego,
para reforzar el area. Enrique (h) sigue de cerca esta unidad
y resalta “con Tomas Urien en poco tiempo adquirimos mu-
cha empatia, nos entendemos muy bien y rapido, estando
muy alineados en el logro de los objetivos planteados”. Esta
unidad de siembras se apoya en toda la estructura de Baya
Casal, sucursales con los insumos, plantas de acopio, la co-
rredora de cereales y en muchos clientes.

Comercio de Granos

MBC es el nombre de la corredora de granos de Baya Ca-
sal, una unidad de negocios clave para la empresa. La sigla
MBC concentra las iniciales de los apellidos de quienes crea-
ron la empresa en el afio 2004: Julian Maxwell y Enrique
Baya Casal.

Julian Maxwell tenia una trayectoria personal ligada al
mundo de los acopios y el corretaje de cereales. Estudio
agronomia pero su fuerte es la comercializacion de la pro-
duccion. En el ano 2001 comenzo a desandar el sendero que
lo acerc6 a Baya Casal junto con Fernando Gobea, quien,
como vimos, quedaria a cargo de la planta de Pieres. El pro-
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Enrique Bay4 Casal (h), Tomas Urien y Esteban Flego

pio Fernando comenta que Julian conocia el negocio a la
perfeccion.

En Baya Casal, el gran crecimiento de las ventas de insu-
mos y la superficie sembrada, habian comenzado a generar
la necesidad de crear una nueva unidad de negocios para
comercializar los granos originados por canjes y produccion.
Los clientes, por diversas razones, pedian cada vez mas can-
celar sus cuentas con granos: “los canjes”. Asi, los volumenes
eran cada vez mayores y las necesidades de vender los gra-
nos y administrar las ventas eran cada vez mas complejas.
Finalmente, Enrique le propuso a Julian Maxwell armar una
corredora de granos. Los dos se plantearon un objetivo en
comun: brindar un servicio de excelencia a los clientes, con
seriedad y transparencia en las operaciones.
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Trenque Lauquen

Es asi como en marzo de 2004 comenzaron con la ins-
cripcion de la sociedad, MBC Corredores de Cereales y, bu-
rocracia mediante, estuvo operativa en noviembre de 2004,
cuando comenzaron las primeras operaciones. Por entonces
se sumo Pablo Torreira y comenzaron a trabajar en la ofici-
na 515 de la Bolsa de Cereales. Luego se sumo mas gente.
Llegaron Francisco Bravo, Facundo Pacheco —quien hacia la
hoja del mercado de todos los dias—y Santiago Imaz. La 515,
una oficina para dos personas a lo sumo, quedo rapidamen-
te copada por cinco personas, computadoras, impresoras y
muchos papeles. Julian recuerda que para poder salir tenia
que pedir a alguien que se levantara y lo deje pasar. Por esos
tiempos, se incorpord un software que permitio trabajar en
escala y mejorar el manejo de la informacion.

El primer afo se trazaron un objetivo ambicioso, 100 mil
toneladas a comercializar, numero superado ampliamente,
llegando finalmente a las 140 mil toneladas. Julian recuerda
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Pieres

que, junto a Pablo, iban los sabados a la oficina para cerrar
lo que habia quedado pendiente en la semana.

Las corredoras tienen como funcién principal la concen-
tracion de la oferta de granos que se encuentra atomizada
en diferentes vendedores, con el objeto de mejorar las con-
diciones de venta, descubriendo los niveles de precio que la
demanda no muestra.

El servicio que brinda MBC comprende la comercializa-
cion en general de todo tipo de granos y oleaginosas, siendo
proveedor de exportadores, fabricas de aceite, molinos, con-
sumos, avicolas etc. En cuanto a los puertos, MBC trabaja
desde los puertos del norte, en Barranqueras, provincia de
Chaco, hasta el puerto de Ingeniero White en Bahia Blanca
y con todos los consumos, molinos harineros y fabricas del
interior del pats.

La comunicacion es una aliada invalorable en este nego-
cio. En la actualidad mas de 20 personas trabajan a diario en

Mision y Compromiso en MBC

MBC ha desarrollado entre sus premisas de
trabajo una Misién y un Compromiso. La
empresa ofrece a sus clientes un nuevo
camino para comercializar sus granos:
el corretaje directo. La propuesta co-
mercial ofrecida se apoya en una agil

y eficiente administracién y sigue los
siguientes lineamientos:

Nuestra Misién
Convertirnos en un eslabén vital para lo-

grar una exitosa comercializacién de su co-
secha, brindandole un servicio diferente.

Nuestro Compromiso

Encontrar para su produccién la me-

jor alternativa de negocio y adminis-

trarla de manera clara y transparente.

Proporcionarle en forma oportuna la

documentacién completa y ordenada,
clave para la culminacién de un buen
negocio.
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MBC y utilizan todas las herramientas posibles, in-
cluyendo las redes sociales como Facebook o Twitter.
Ademas el desarrollo del software ha sido clave para
poder ordenar el trabajo.El ambiente de trabajo en
MBC es fraternal. Todos estan concentrados en sus
actividades pero siempre hay tiempo para conversar
desde lo personal.

Reflexionando sobre el presente de MBC, Julian
observa que en cierto modo a la firma le ha ido bien
porque él y Enrique tienen visiones complementa-
rias. Mientras ¢l esta en el dia a dia, en lo inmediato
y palpable, Enrique tiene una especial percepcion de
los negocios a largo plazo, en palabras de Julian, “tie-
ne la luz alta”.

Dentro del comercio de granos encontramos tam-
bién una actividad importante como es el acopio.
Todo comenzo cuando los clientes de Baya Casal,
sobre todo los grandes pools de siembra, comenza-
ron a demandar cada vez mas servicios de logistica,
almacenaje y acondicionamiento de granos. La em-
presa empez0 entonces a pensar en mayor escala de
negocios. La demanda en el sudeste hizo que, para
2006, ademas de la planta de Pieres, la empresa haya
alquilado una planta en Quequén (pladema). Es asi
como Baya Casal comienza a operar como Acopia-
dor, unidad también comandada por Julian Maxwell.

Esto significaba un mejor servicio a los clientes y
ademds aumentaba los volumenes que pasaban por
la corredora. Los servicios que presta el acopio se re-
lacionan no solo con la comercializacion de granos,
sino también con secado, acondicionamiento, alma-
cenaje y servicio de fletes, lo cual puso a Baya Casal
en un escaléon mas alto en la integracion.

Simultaneamente en Saladillo, con Ernesto Mar-
cenaro, deciden la construccion de una planta de
silos a fines de 2006, principio de 2007. La planta
se construye sobre los terrenos donde funcionaba la
sucursal de Saladillo, originalmente una planta de
7000 toneladas de capacidad y que finalmente se
llevo a 16 mil.

Desde la sucursal Trenque Lauquen, en 2004, Rafa
Prado también se entusiasma con el acopio, y se al-
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quila una planta sobre la ruta 33 casi llegando a la ruta 5
para que los clientes de la sucursal puedan tener servicio de
logistica. Al poco tiempo Baya Casal, compra un terreno en
los cruces de Ruta 5 y Ruta 33, con una oficina, galpones y
un par de silos semilleros y en 2007 comienza la construc-
cion de la planta de acopio, que cuenta actualmente con
capacidad para 7000 toneladas.

En el sudeste, las complicaciones operativas que tenia el
puerto de Quequén para el recibo de mercaderia en cosecha
y fuera de condicién hacian que la demanda de estos ser-
vicios creciera muy rapidamente. Asi, en 2010 Baya Casal
compra una planta a Cargill en la Circunvalacion de Que-
quén. Esta planta tiene 13 mil toneladas de capacidad, con
secadora y una muy agil carga y descarga de camiones.

El Estudio Guevara y Baya Casal

A fines de la década de 1980 Enrique M. Baya Casal conocié
a Miguel Guevara. Desde entonces y hasta la actualidad, se
ha prolongado una entrafable relacién del Estudio Contable
de Miguel con la empresa Baya Casal.

Enrique (p) queria resolver una serie de problemas técnicos
y comenzd a buscar un nuevo Estudio Contable. El destino lo
llevé hacia el contador Miguel Guevara a quien conocié por
recomendacién de un amigo en comun, Radl Ceballos. Por
entonces Raul compartia el edificio de oficinas y de a poco
habfa ido forjando una relacién personal con Miguel, cuando
Enrique le comenté su idea de buscar un profesional que
colabore con “los nimeros” de Baya Casal, Raudl no dudé un
instante y le pasé el teléfono de Guevara. Enrique y Miguel
comenzaron a entrevistarse y en seguida congeniaron muy
bien, por lo que la relacién comenzé de inmediato.

Miguel recuerda esos primeros momentos, remarcando que
si bien ya era una Sociedad Anénima, el volumen de factu-
racion de la empresa era pequefo. Asi estuvieron un buen
tiempo hasta que comenzé la evolucién y el crecimiento. La
presencia de Enrique Jorge Baya Casal fue clave en ese cre-
cimiento. Miguel sefiala que era muy joven y al comienzo se
lo vefa en un papel cauteloso, tratando de postular sus ideas,
pero rapidamente se noté que tenia otro temperamento y se
torné “una maquinita” de proponer nuevas acciones comer-
ciales. Asi Enrique hijo se fue ganando su espacio y logré un
desarrollo inusitado para la firma.

El desarrollo comercial de la empresa fue seguido con dete-

nimiento por el Estudio Contable. Se traté de un caso dnico
para el Estudio que debié crecer en paralelo, siguiendo el
salto de Baya Casal en facturacién y volumen de negocios.
Miguel senala que tanto Enrique padre como su hijo son em-
prendedores, tienen un sano entusiasmo por lo que hacen
y “tienen una gran aptitud para la comercializacién y saben
que lo importante es brindar un buen servicio a los clientes”.
Ademas son gente de campo y “hablan el mismo idioma que
los productores”.

Baya Casal debié crecer desde lo administrativo, agrandando
su estructura contable, reforzando los software de trabajo y
la cantidad de gente dedicada a esta seccién. Para Miguel
esto fue muy importante para poder encarar nuevos proyec-
tos de mayor magnitud. De este modo, el Estudio fue, de a
poco, pasando a realizar tareas de asesoramiento y auditorfa.
En la actualidad, una reunién semanal encuentra a Enrique y
Miguel para analizar el desarrollo de la empresa.

Tantos afios juntos han forjado una relacién personal que
trasciende lo meramente comercial. Desde la distancia y
evaluando el trayecto recorrido, Miguel no duda en remar-
car los valores de los Baya Casal como una clave para
entender el crecimiento y la actualidad de la empresa,
con una férmula que ya vimos repetida en pdginas atras
pero no por ello pierde contundencia: “son buena gente”.
Ademas sefala que son gente de palabra y ambos tienen
“amor por la tierra, por el campo y por todo lo que tenga
que ver con el campo”.
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Las nuevas sucursales

En los ultimos anos se abrieron sucursales en distintos lu-
gares de influencia de Baya Casal. En general se trataba de
regiones donde la firma ya era reconocida por su presencia
pero a la vez no contaba con toda la logistica necesaria para
abastecer a los agricultores que demandaban con mayor
precision diferentes productos en momentos claves. De este
modo, nacieron distintas sucursales buscando consolidar a
aquellos clientes que ya formaban parte de la cartera de Baya
Casal pero también con el objetivo de desarrollar un servicio
a los agricultores que sume mayor demanda a la firma.

En el ano 2008, mas precisamente el primero de julio,
Baya Casal abrio sus puertas en Laprida, una comunidad
bonaerense que se encuentra a poco mas de 470 kilometros
de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires, en el sudoeste de

provincia. Anibal Negrette fue a ver a Enrique por recomen-
dacion de Esteban Gonda con la idea de abrir Baya Casal
Laprida. Luego de la primera reunion, a los dos meses, ya
estaba la sucursal abierta y funcionando. Desde entonces,
la empresa es muy reconocida en la zona, consolidando un
alto porcentaje de participacion en el mercado agricola local.
En la actualidad trabajan diariamente tres personas: German
Cairo en administracion, Anibal Negrette como encargado de
la sucursal y Oscar Becker como responsable del deposito.
También en 2008 comenzoé la sucursal formosena de
El Colorado. En este caso el inicio fue en enero, con el co-
mienzo del aflo. A esta sucursal, se sumo en la misma provin-
cia de Formosa una nueva que fue abierta en la capital, en
2011. Federico Figallo es el encargado de esta ultima sucur-
sal. Su trayectoria en Baya Casal tiene larga data puesto que se
sumo a la empresa un ano después de recibirse como ingenie-




92

®

EWEETE

giCisLsL
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ro agronomo en la Universidad de Buenos Aires. Fue en el aiio
2005 que ingreso a trabajar en la planta de Pieres, donde se
desempenio hasta dar el paso hacia el norte del pais. Federico
sefiala que el aporte de Baya Casal a los productores de la pro-
vincia consiste en la disponibilidad de insumos en forma agil
y confiable. En muchos casos, la velocidad para hacerse de
estos insumos marca el éxito o fracaso de los emprendimien-
tos y por ello, la confianza que transmite Baya Casal es muy
valorada en la zona. Enrique (h) recuerda los origenes de esta
sucursal senalando “Federico Figallo vino con la idea de hacer
Patria en Formosa, y nos parecié que habia futuro y ahi esta-
mos desde el 2008, creciendo despacio pero sostenidamente”.

En la actualidad, en la sucursal de Formosa trabajan cuatro
personas que conforman un equipo versatil para cubrir las
distintas tareas. Federico repasa los duros comienzos signados
por la sequia de 2009 vy la crisis del campo desatada luego de
la resolucion 125. Sin embargo el momento mas dificil que vi-
vio la sucursal no tiene que ver con lo econémico sino con la
pérdida de una companera de trabajo, Ayelén Ruibal, a quien
todos recuerdan en forma entranable y continua.

En el Noreste Argentina (NEA), Baya Casal tiene asimis-
mo una importante sucursal en Charata. Los origenes se
remontan al ano 2009, cuando la empresa El Tejar, liderada

por Oscar Alvarado, llevo a Baya Casal la idea de brindar el
mismo servicio que se daba Saladillo en otra region, como
era la provincia del Chaco. Puntualmente, se trataba de la
localidad de Charata, al sudoeste de la provincia, donde El
Tejar sembraba muchas hectareas. Enrique (h) recuerda “era
dificil decirle que no a Oscar y ademas nos parecié una bue-
na oportunidad. Alquilamos un galpén grande, de 1500 m2,
y comenzamos de la mano de El Tejar”. En la actualidad,
Baya Casal Charata la manejan René Senna y Jorge Pedrini y
es una sucursal muy completa, con semillero de soja y todos
los insumos.

También en el norte del pais, se encuentra otra sucursal,
la de Salta, que cubre la demanda del Noroeste Argentino
(NOA). Baya Casal Salta arranco con Juan Manuel Nogués
en Guiemes. Enrique (h) sefiala que el primer afio fue muy
bueno y luego decayo. En 2013 cambiaron de aire con una
mudanza hacia la zona de Metan y la llegada de Francisco
Pacheco como encargado. Francisco estaba en area pulveri-
zaciones de Buenos Aires pero el destino lo llevo a casarse
con una saltenia y se entusiasmo con la idea de remontar la
presencia de Baya Casal en la zona. En la actualidad Javier
Plasencia se ocupa de la administracion y el depdsito acom-
panando a Francisco en el dia a dia en la sucursal.
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Gualeguay

Yendo hacia el sur del mapa, encontramos la sucursal de
Gualeguay. En el afio 2012 se acerco a Enrique (h) Tomas
Waulfosn, recomendado por Alejandro Meneses, con la pro-
puesta de abrir Baya Casal Gualeguay. La posibilidad fue
bien recibida y el proyecto se puso en marcha. En enero de
2014, la sucursal tuvo un traspié importante debido al des-
falco de de una empresa que comproé insumos con cheques
malversados. Sin embargo, se supo reponer y en la actua-
lidad ya se mudaron hacia un depésito mas grande. Baya
Casal es alli también semillero de autégamas y se trata de
una sucursal con “mucha fuerza”, al decir de Enrique (h).

Volviendo a la provincia de Buenos Aires, tenemos una
nueva sucursal formandose en este mismo ciclo. El 1° de
septiembre de 2009 se creo la sucursal de Pigie. El equi-
po de trabajo se compone alli de cuatro personas, Mauri-
cio Stork y Pablo Liceaga se dedican a la administracion
y al sector comercial respectivamente. Ambos estan desde
los inicios. A ellos se sumaron luego un médico veterinario,
Martin Eguinoa, y un encargado de depdsito, puesto que
hoy ocupa Carlos Mutti. Entre las claves que permitieron
a Baya Casal instalarse aqui, se destaca la gran diversidad
de productos y una atencion personalizada y flexible que
posibilitan una serie de servicios reconocidos por los pro-
ductores. La misma disponibilidad de servicios se puede
tener en la sucursal de Lincoln, otra region de la pampa

Patricio Percivale, Francisco Pacheco, Ricardo Barreira,
Guido Savignon y Guillermo Berenyi
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Capitan Sarmiento

bonaerense. Alli, Baya Casal comenzo un tiempo antes, en el
ano 2008, con el trabajo de Juan Pablo Peters y, poco tiempo
después, del ingeniero agronomo Bernardo Audisio. A ellos
se sumo Marcelo Zarate, Julio Podesta y mas tarde otros tan-
tos llegando a la actualidad a una némina de ocho personas
que le dan vida a Baya Casal Lincoln. La sucursal crecio rapi-
do y hoy es una de las mas importantes. Ademas de brindar
los habituales servicios a los productores, en Lincoln, Baya
Casal clasifica autogamas.

En Capitan Sarmiento también encontramos una sucursal
de Baya Casal. En esta zona, ubicada a 145 kilometros de Bue-
nos Aires, ya se conocia a la empresa, ademas de los vinculos
directos con Buenos Aires, por su presencia en Carmen de
Areco donde Baya Casal tiene una larga trayectoria de trabajo.
La cercania con Carmen de Areco dinamiza y complementa
el desarrollo de la sucursal e incluso al comienzo se trabajaba
directamente con el deposito de Carmen de Areco.

Los origenes del establecimiento en Capitdn Sarmiento si-
guen una tradicional linea de similitud con la apertura de
sucursales en otras regiones. Julian Nou era cliente de Baya
Casal en su etapa laboral por Las Matiles SA. Al dividirse
esta empresa, vio la oportunidad de abrir una sucursal de
Capitan Sarmiento, lugar de donde era oriundo. Contacté a
Enrique Baya Casal y busco a Martin Otaegui para que apor-
te su impronta comercial y asi empezaron en el aiio 2010.

Reunién fin de afio en Saladillo. Julidn Maxwell, Ricardo Fernandez, Jorge
Carossino, Ernesto Marcenaro, Fernando Gobea, Santiago de Achaval,
Marcelo Cabrera y Alejandro Garrido
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Guido Savignon, Patricio Percivale, Dario Stork, Mauricio Stork, Ricardo Barreira,
Esteban Flego, Guillermo Berenyi, Francisco Pacheco, Mariano Araya

Grupo de trabajo de la sucursal Lincoln

Al comienzo se instalaron en unas oficinas en el centro de la
localidad, precisamente en la Avenida San Martin, desde don-
de vendian pero no tenian deposito de mercaderia. En vias de
sumar un deposito, en mayo de 2010 la firma adquirio tres
hectareas en el kilometro 142 de la Ruta Nacional N° 8. La de-
cision sin vacilamientos de Enrique sorprendio a Julidn cuan-
do le comento la posibilidad de comprar esa parcela. Alli, se
hizo un alambrado perimetral nuevo y luego se construyeron
las edificaciones necesarias para instalarse definitivamente.

Martin y Julian comparten una formacion y trayectorias
laborales vinculadas a la actividad lo que les permitié ha-
cerse de los primeros clientes. A estos se sumaron distintos
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tipos de compradores, desde contratistas que manejan esca-
las considerables hasta chacareros con unas pocas hectareas.
Para colaborar con las tareas se sumo hace algunos afos una
persona mas que realiza diversas actividades, dependiendo
de la época del afio. En ocasiones el trabajo es febril, como
en la campana 2013-2014, cuando la isoca generé una de-
manda inusitada de insecticidas.

La sucursal cuenta con un galpon de 600 metros cuadra-
dos destinado al deposito de la mercaderia y unas oficinas
para atender al publico. En los alrededores ya comenzaron a
crecer algunas plantas que embellecen el lugar y unos arbo-
les que regalé un productor amigo para poder conversar a la
sombra cuando el sol del verano se pone fuerte y salir de las
oficinas se torna un suplicio. Como estos arboles, la sucur-
sal trabaja para seguir creciendo, sumando clientes y man-
teniéndose al dia con la demanda y la llegada de novedades.

La sucursal mas reciente la encontramos en Pehuajo. Se
abrio en diciembre de 2013 para complementar las tareas
desempeniadas desde Buenos Aires y Trenque Lauquen.
El lugar escogido para esta nueva sucursal parece inme-
jorable. Se trata de una planta montada por una empresa
que cambio de destino. La metodologia de trabajo sigue
la linea general de Baya Casal pero el potencial de desa-
rrollo en esta sucursal es significativo y en esta linea estan
trabajando intensamente los ingenieros agronomos Ariel
Cordoba y Javier Pinto Kramer. Este ultimo, responsable
de las tareas, senala que la zona se compone de campos
dedicados a la agricultura, otros dedicados naturalmente
a la cria y en tercera instancia un grupo menor de tambos
que demandan alfalfa de calidad. En términos generales,
se destaca la presencia de administraciones, que sin tener
la magnitud que supo verse a mediados de la década de
2000, no dejan de participar del ciclo productivo. En la
zona, por factores ambientales, los ultimos afios no han
sido los mejores, pero el campo es optimista y los trabajos
contintian con vigor a la espera de retomar la senda del
crecimiento.

Ariel y Javier, suman ya varios anos trabajando en la zona
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y no dudan en senalar que se esta dando en forma paulatina
pero constante un cambio generacional en los compradores
que redunda en una demanda mas especifica y con mayor
precision. Asi, los pedidos son puntuales y contemplan to-
das las variables de precio y calidad de los productos. Las
continuas respuestas que Baya Casal debe dar a esa deman-
da constituyen un desafio pero también un incentivo para
avanzar en la presentacion de primicias.

En esta sucursal, Baya Casal trabaja en convenio con Du-
pont, buscando conformar una plataforma de referencia en
la region en la introduccion de novedades en términos de
productos y manejo de campo. La sucursal busca estar abier-
ta a la comunidad agropecuaria de la zona, se hacen charlas
y se cuenta con un espacio de consulta para los clientes.
Ademas de contar con toda la cartera de productos a precios
competitivos, se privilegia sostener una atencion personali-
zada y de primer nivel, para consolidar la presencia de Baya
Casal en la region.

Con estas tltimas sucursales se completa el extenso abanico
que Baya Casal ha tendido en diferentes regiones de nuestro
pais. Al comienzo las sucursales eran extensiones de la Casa
Central, en la actualidad, cada sucursal se valua por si misma,
tiene sus cobranzas, sus perspectivas de venta y sus clientes.
Logicamente esto no quita que se trabaje en forma conjunta
y se articulen envios o entregas para racionalizar la logistica.
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La voz de los proveedores

Uno de los eslabones claves en la cadena de comer-
cializacion de Baya Casal son los proveedores. A partir
de diferentes productos y con distintos perfiles técni-
cos y productivos, los proveedores juegan un papel
clave en el dia a dia de la firma.

El continuo trato con los proveedores hace que en mu-
chas ocasiones se entablen amistades, como la que senala
Carlos Becco, de Syngenta. Baya Casal comercializa dis-
tintos productos de la firma ademas multiplica semillas
en forma continua desde hace largo tiempo. Carlos no
duda en remarcar la importancia de los valores y el respeto
como los pilares de Baya Casal en el mercado en general
y frente a los clientes, con quienes —contintia Carlos— los
une un compromiso indiscutido.

Desde La Tijereta, el ingeniero Christian Lopez del
Valle senala que “es un orgullo trabajar con Enrique
Baya Casal” y remarca el crecimiento de ambas em-
presas a la par. Lopez del Valle remarca la seriedad y
confianza que inspira Baya Casal en el mundo agrope-
cuario, ambas pilares indiscutibles para la sinergia que
se establece entre las dos firmas para llegar al productor
con los mejores productos.

Los semilleros ocupan un lugar especial en el mundo
de los proveedores dentro de Baya Casal. Nidera ha sido
fundamental en el trabajo en diversas regiones, en las
que Baya Casal ha participado de encuentros como los
Campo Lider y otras reuniones de productores y técni-
cos donde se transmiten las tltimas novedades. Por su
parte, Don Mario comparte con Baya Casal su matriz
local y la busqueda permanente de avanzar en el de-
sarrollo de mejores variedades de semillas para el agro
argentino.

Siguiendo con los proveedores, encontramos que la
relacion de la firma con Advanta tiene largos afios pero
se ha intensificado en los ultimos tiempos cuando Ad-
vanta incursioné en los hibridos de girasol y cuando
paso a formar parte del grupo UPL, con el que Baya
Casal tenia una relacion comercial muy buena. Felipe
Macloughlin, de Advanta-UPL destaca la presencia de
Baya Casal en el mercado agricola nacional y enumera
las virtudes de la firma que realzan dicha presencia:
conocimiento de sus clientes, solvencia, propuesta de
valor integral y valores y principios mantenidos en to-
das las circunstancias, aun cuando no fueran favora-
bles.

Otros de los proveedores claves en el esquema de
comercializacion de Baya Casal son Atanor y Adama.
Desde Atanor, Oscar Sunie también destaca la serie-
dad y la presencia de la firma. Oscar cuenta los mas de




Reunién de Syngenta en el Museo Renault en 2006. Hernén Petinari, Enrique
Baya Casal (p), Carlos Martinez, Enrique Baya Casal (h), Antonio Aracle

quince afios de tato continuo con Marcelo Cabrera y En-
rique Baya Casal (h) sefialando como las firmas crecieron
al mismo tiempo, pasando momentos dificiles y buenas
temporadas. Con Adama, la relacion es de permanente si-
nergia. Baya Casal y Adama son aliados estratégicos y hace
casi dos décadas trabajan juntos en pos de un mayor de-
sarrollo agricola, capacitacion y extension técnica. Carlos
Danilowicz destaca el alto nivel técnico y el profesiona-
lismo de Baya Casal y no deja de senalar la buena predis-
posicion de Enrique hijo, en sus palabras, “una persona
que siente y disfruta lo que hace, y pese a sus muchas res-
ponsabilidades siempre conserva el humor”. Los afios de
trabajo han dejado incontables anécdotas. Carlos recuerda
con una sonrisa la campana de 2010 donde emprendieron
un desafio en conjunto entre Adama y Baya Casal cuando,
frente a la corriente predominante, trazaron un ambicioso
plan de pre-campania que incluia una cantidad considera-
ble de ventas de herbicidas a pesar del panorama que in-

dicaba lo contrario. Finalmente la realidad les dio la razon
y el plan fue exitoso dando frutos para ambas firmas. Con
la precision que los caracteriza, desde Adama describen a
la empresa Baya Casal en forma contundente y resumida:

* Lider, por ser un pionero en muchas de las actividades
que realiza

Referente, puesto que su crecimiento inspira
a otros en el mercado

Seriedad, al hacer negocios asi como en las
relaciones personales

Servicio, por ir mas alla en busqueda de valor
para el productor

Calidad, ofreciendo productos de primera
linea a sus clientes

En esta misma linea ubican a Baya Casal desde Nitrasoil,
quizas una de las empresas con las que el vinculo es mas ex-
tenso, con las miles y miles de dosis de inoculantes que se
han vendido mancomunadamente para la mas variada canti-
dad de cultivos. Mas alla de los productos, desde Nitrasoil no
dejan de destacar el Capital Humano que, tanto de una firma
como de la otra, hacen que la relacion sea fuerte y sustentable.

Los testimonios de estos proveedores forman parte de una
larga lista de empresas que trabajan junto a Baya Casal, no
pueden dejar de mencionarse BASF, Ipesa y Dupont. A fin de
cuentas todas estas empresas conforman el mundo agricola,
cada una buscando posicionarse en el mercado, con los fines
propios de la rentabilidad comercial pero también con esa
impronta caracteristica del agro argentino que suele ser des-
tacada por propios y extranos, donde prima la camaraderia,
la buena gente y el respeto por el trabajo y por la tierra.
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Desde sus inicios, en Baya Casal se ponder6 lo humano
tanto como lo comercial. No es dificil encontrar en el en-

torno de la empresa afirmaciones como la de Diego Biolcati,
quien afirma que conoce a Enrique padre desde que cose-
chaba pasto ovillo y cebadilla y senala en forma breve pero

contundente “son buena gente”. Los principios éticos con
los que se manejan en la vida son reproducidos en la forma
de hacer negocios.

Asimismo hay una vocacion activa en la firma de colabo-
rar y mejorar la calidad de vida de los sectores menos favore-
cidos de las poblaciones con las que se trabaja. Baya Casal ha
participado en la construccion o remodelamiento de centros
de salud e instituciones educativas. Asimismo, colabora con
organizaciones benéficas y bancos de alimentos.

Concretamente Baya Casal tiene el compromiso de donar
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i Otra de las preocupaciones que estan dentro de las prio-
ridades de Baya Casal es el desarrollo de buenas practi-
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cas empresarias, que coadyuven a minimizar el impacto
medioambiental del negocio. Para ello se han tomado distin-

tas medidas. En primer lugar, en forma interna, se dispuso
un servicio de seguridad permanente. En el mismo sentido,
la firma ha decidido someterse a inspecciones de entidades
regulatorias para verificar la legalidad de los productos que
se encuentran almacenados en sus depositos. Por otro lado,

la preocupacion por las practicas sustentables merece una

especial atencion en el asesoramiento que habitualmente se
At | ofrece a los clientes en las distintas sucursales. En multiples
r ocasiones el manejo correcto de los productos es clave y de-
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marca la diferencia determinante entre una practica agricola
sustentable y una que no lo es. Por esto, las indicaciones
sobre la certera utilizacion de los productos es una constante
en el trato con los clientes.

Los desafios del manana

La preocupacion constante por el desarrollo de las activida-
des cotidianas resta tiempo a quienes conforman el mundo de
Baya Casal para pensar en los horizontes de mediano y largo
plazo. Sin embargo, las reflexiones aparecen en forma inme-
diata cuando se visualizan dichos horizontes y, al mismo tiem-
po, se mira hacia atras, contemplando el camino recorrido.

Luego de los aos de crecimiento exponencial, uno de los
desafios que se observa con mayor claridad es el de consoli-
dar ese crecimiento. Esto se ha comenzado a trabajar inten-
samente en los ultimos anos, sobre todo a partir de la crisis
de 2009 que ha dejado una senal clara sobre la volatilidad
de algunas variables y negocios.

El cambio de escenarios debido a las inclemencias clima-
ticas se sumo a las variaciones de ingresos netos por los vai-
venes de los precios internacionales y las disposiciones del
gobierno en cuanto a la politica agraria. De este modo, en
Baya Casal se ha comenzado a entender la consolidacion en
una forma particular, se trata de una consolidacion que no
se funda en la inmutabilidad y la continuidad constante de
las actividades sino en una consolidacion que supone una
considerable capacidad de adaptacion y versatilidad ante es-
cenarios cambiantes.

Sucede que los productores se actualizan, buscan las inno-
vaciones y estan pendientes de las alternativas para reducir
los costos sin alterar la calidad de trabajo. Baya Casal no s6lo
acompana estas estrategias sino que las estimula y potencia.
Por esto, la confianza de los clientes constituye uno de los
valores mas importantes que ha logrado la empresa a lo lar-
go de los anos. Esa confianza merece el mayor respeto y la

busqueda de los mejores productos y oportunidades para
ofrecer en cada campana.

Los costos de produccion se han vuelto claves en la agri-
cultura argentina de los ultimos afos puesto que los mar-
genes de ganancia se han reducido e incluso han casi des-
aparecido en ciertas regiones o en determinados cultivos. La
rentabilidad condiciona a los agricultores que se tornan mas
dindmicos y buscan optimizar sus compras. En Baya Casal
trabajan para dar respuestas a estas inquietudes buscando
ofrecer un servicio integral, con opciones de financiamiento
y una prolijidad y certeza que reduzca al minimo los marge-
nes de error. La posibilidad de ofrecer todos los productos
constituye una virtud de la empresa y un desafio para man-
tener una constante actualizacion.

Para generar una mayor articulacion entre MBC y el resto
de las unidades de negocios, Baya Casal esta ideando una
nueva Casa Central, con oficinas integradas que permitan
la ubicacion de todo el personal que trabaja en las actua-
les oficinas de Ciudad de la Paz en Belgrano y de quienes
conforman MBC, ubicada hoy en las oficinas céntricas en el
edificio de la Bolsa de Comercio.

En las sucursales también se marcan algunos desafios y
cambios para potenciar a la firma o consolidar lo hacho has-
ta el momento. En Carmen de Areco, Pablo Capussotto no
duda en senalar que la planta va quedando pequena para el
desarrollo de las actividades diarias y entonces ya esta pen-
sando en la posibilidad de trasladarse, viendo la viabilidad y
las posibilidades de encarar un cambio de esa envergadura.

Maria Laura Ferradas, sentada en su escritorio de Sala-
dillo, reflexiona sobre el largo recorrido y se muestra ob-
sesionada con perfeccionar las tareas, cree que lo mas im-
portante es reducir el margen de error en todos los érdenes.
Igualmente, senala que es un aprendizaje y muchas veces
los errores fueron desencadenantes de cambios que a largo
plazo se mostraron como fundamentales.

Diversos especialistas senalan la posibilidad de que en
algunas regiones que se destinaron en los tltimos afios al
cultivo de soja vuelva a resurgir la ganaderia. Regiones de
La Pampa, Entre Rios y el sudoeste de Buenos Aires, retor-
nan poco a poco a contemplar la cria de ganado como una
alternativa viable ante la caida del precio internacional de la
soja y la poca rentabilidad que estaria dejando el cultivo de
la oleaginosa. Si estos pronosticos se resuelven acertados,
en Baya Casal estarfan preparados para seguir el pulso del
cambio porque siempre estuvo el espiritu de la firma en las
forrajeras. Si acaso el esquema continuase en forma similar
a los ultimos anos, Baya Casal también podria abastecer la
demanda. A fin de cuentas, la conformacion de una empresa
dindmica y eficiente que se anticipe a los cambios de la agri-
cultura argentina parece ser el mayor desafio. En Baya Casal
lo saben vy, ahora, estan trabajando en ese rumbo.



Mision y Estrategia

En el afio 2006, Baya Casal trazé las lineas matrices que guiarian el destino de la empresa luego
de una ardua labor. Asi se forjaron la Misién y la Estrategia de la firma reuniendo los valores
tradicionales con la adaptacién que requerfan el presente y el futuro:

Nuestra misién

* Ser la mejor opcién en servicios para el productor
agropecuario.

* Ser la mejor opcién por buen asesoramiento, buen precio,
entrega, disponibilidad de productos, orden y atencién
personalizada.

* Ser un dmbito para el desarrollo integral de todas las
personas vinculadas a EBC SA, ayudandolas a desplegar
sus aptitudes.

* Lograr un crecimiento sostenido en el tiempo y que éste
ayude a que haya més igualdad en nuestro pafs, a través
de una presencia consistente en acciones solidarias.

Nuestra estrategia
Apunta a fidelizar a nuestros clientes a través de la amplia
cartera de productos para el campo y las facilidades para
operar con BC, muy cerca de necesidades del cliente
* Integramos la cadena de provisién de insumos
hasta los origenes.
* Brindamos asesoramiento constante sobre nuestros
productos.
* Contamos con Marcas Propias.
* Tenemos una amplia red de sucursales que facilitan
la logistica y la rapida entrega.
* Ofrecemos precios competitivos y disponibilidad
de productos.
* Otorgamos financiacion.
* Acopiamos cereal en plantas propias en Saladillo,
Trenque Lauquen, Quequén y Pieres.
* Nos posicionamos entre los primeros clientes en
Argentina para, Advanta, Atanor, Basf, Dupont,
La Tijereta, Nidera, Magan, Syngenta.



Baya Casal — Cincuenta anos junto al productor
Enrique (h.) Baya Casal... [et.al.] ; Buenos Aires: 2015. 110 p. : il. ; 22x27,5 cm.
ISBN 978-978-97-8978-9

1. Historia. 2. Campo. 3. Agroindustria. I. Baya Casal, Enrique.
CDD 134

Direccion General: Enrique J. Baya Casal

Redaccién: Historia Urbana, www.historiaurbana.com.ar
Diseiio: Virginia Gallino
Fotografia: Martin Gallino

Aportes en Baya Casal: Marfa Inés Caballero, Soffa Bustamante, Victoria Baya Casal, Alejandro Garrido,

Marcelo Cabrera, Ani Sinigaglia, Julian Maxwell, Ernesto Marcenaro, Maria Laura Ferradas, Miguel Guevara, Fernando Gobea,
Javier Ascaini, Pablo Capusotto, Luis Imaz, Martin Otaegui, Julian Nou, Ariel Cérdoba,

Javier Pinto Kramer, Osvaldo Ceccardi y Mirta Boschi.

Otros testimonios: Alejandro Romat, German Micheli, Alberto Nistal, Roberto Rudy, Christian Angio,
Diego Beccar Varela, Diego Biolcatti, Luis Dillon, Santiago del Solar, Javier Garcia Porcel, Pablo Torello,
Carlos Prado, Jorge Castro Madero, José Fresco, Carlos Llamosas, Ricardo Maglione, Ricardo Bronzini,
Juan Carlos Burgui, Ferdinando Bocca y Fernando Zubillaga.

Fotografias adicionales: Archivo General de la Nacion, Biblioteca Nacional



	Baya Casal tapas2 (1).pdf
	Baya Casal completo_8 (1).pdf

