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visión técnica 

nagricultura, “máximo ren- 
dimiento” es un lema seduc- 
tor. Desde la elección de la 
semilla hasta la última opli- 
cación agroquímica todo 

gira en torno a cosechar el mayor 
número de toneladas por hectárea. 
Esta meta es legítima e inherente al 
negocio agrícola: todo productor 
aspira a ver el mayor rendimiento 
al final de la temporada. Sin embar- 
go, cuando el rendimiento se con- 
vierte en el únicocriterio de éxito, se 
pierde de vista una parte crucial del 
panorama. El rendimiento absoluto 
es apenas un reflejo parcial. Mues- 
tra el potencial biológico del culti- 
vo, pero oculta dos factores que hoy 
definen la verdadera rentabilidad 
del rubro cerealero: el costo de los 
insumos y la creciente vulnerabili 
dad climática, marcada por vera- 
nos irregulares, lluvias impredeci- 
bles y oscilaciones térmicas críticas 
como heladas en antesis o golpes 
de calor. 

Este artículo invita a valorar el ren- 
dimiento, pero también a ponderar- 
lo según el costo de cada tonelada 
adicional y el riesgo climático aso- 
ciado. Para ilustrarlo, se presenta 
un caso práctico basado en dos plo- 
nes de fertilización contrastantes, 
donde ajustar la dosis a la realidad 
climática permite resguardar la ren- 
tabilidad sin renunciar a un resulta- 
do técnicamente sólido. Se trata de 
un caso real y contrastado entre dos 
estrategias de fertilización aplica- 
das sobre suelos sin limitaciones 
“aparentes: un plan técnico, adopla- 
do por productores que priorizan el 
equilibrio entre inversión y retorno; 
y un plan comercial, promovido por 
una empresa de insumos orientada 
a maximizar el rendimiento. Al tra- 
bajar sobre condiciones edáficas 
comparables, fue posible atribuir 
con mayor claridad el impacto eco- 
nómico a las decisiones agronómi- 
cas adoptadas en cada enfoque. 

Tres diferencias que pesan más 
que las toneladas 

1. Escala de inversión. El plan 
comercial compromete casi el do- 
ble de capital por hectárea sólo en 
fertilizante. Esto significa que antes 
que la primera espiga emerja, el 
productor ya ha asumido un riesgo 
financiero mayor. 

2. Elasticidad del margen. 
Con 8! tha-' el “plan técnico” cu- 
bre costos y deja utilidades; el “plan 
comercial” necesita al menos 8,14 
ha-" para no entrar en números ro- 
jos. Cualquier pérdida en rendi- 
miento afecta primero —y con más 
fuerza— al plan más ambicioso. 

3. Productividad aparente 
del nitrógeno. Ambos convier- 
ten, en teoría, 1kg de N en 37 kg 

La trampa del rendimiento: 
¿por qué más no siempre es mejor, 

y el cuánto depende del cómo? 

puesta y evaluar la interacción entre nutrición y agua en etapas críticas. 

Sebastian Meier, 
investigador Fertlidad de Suelos y Nutrición 

Vegeta, INIA-Carilanca. 

de grano. El extra de 81 kg N api 
cado en el intensivo no mejora ese 
indicador; apenas empuja la curva 
alla zona de retornos decrecientes, 
donde cada quintal adicional cues: 
ta proporcionalmente más. 

El contraste deja una lección clo- 
ra: el plan comercial, alapostar por 
mayores dosis y expectativas más 

  

Fabian Uribe, P, 
Administrador Fundola Invemada. 

ambiciosas, también eleva el riesgo 
económico. No sólo requiere más 
capital inicial, sino que estrecha el 
margen de seguridad si el rendi- 
miento no alcanza el objetivo pro- 
ductivo. Esta diferencia es especial 
mente relevante en culivos de seca: 
no, donde las condiciones climáti- 
cos, particularmente la disponibil- 

   
e y TD Eee E VER i 

Vista aérea de ensayos en trigo con dosis crecientes de nutrientes y riego suplementario. La imagen superior muestra el estado de antes yla inferior, grano pastoso. Elensayo permite definircurvas de res- 

dad de agua en primavera, pueden 
amplificar o contener las consecuen» 
cias de estas decisiones. 
En cultivos anuales del sur de Chi- 

le, una parte importante del rendi- 
miento se define en la ventana críti- 
ca de primavera: septiembre a par- 
te de diciembre. Es el período que 
sostiene el llenado de grano. Pores- 
to, si las precipitaciones son oportu- 
nos y bien distribuidas, el cultivo lo- 
gra expresar buena parte de su po- 
tencial. Dicho de otro modo: una 
primavera con buena disponibili- 
dad hídrica es la principal aliada 
del productor, especialmenteen cul 
tivos en secano. 

El problema es que no todas las 
primaveras traen la misma oferta hí- 
drica. Cuando estas son más secas 
de lo habitual, la caída en el rendi- 
miento puede bordear el 20%, es 
pecialmente en suelos de menor pro- 
fundidad. En ese contexto, la com- 
paración entre ambos planes resul. 
ta reveladora. Mientras el plan téc- 
nicoapunta a =10tha-1 con un pun- 
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to de equilibrio de 6t, el comercial 
persigue =13tha-! y requiere al me- 
nos 8! para cubrir costos. Si la pri- 
mavera reduce el rendimiento un 
20%, el técnico baja a 8tha-! y aún 
mantiene un margen de 2t por so- 
bre su umbral. El comercial cae a 
10,4tha-', sólo 2,3t sobre su punto 
de equilibrio, pese a haber inverti 
do casi el doble en fertilizante. Aun- 
que ambos conservan un colchón 
similar, el plan comercial lo hace 
con mayor exposición financiera y 
menor elasticidad sila merma supe- 
ra ese umbral. 

La meteorología no sólo ajusta el 
rendimiento; también redefinela efi- 
ciencia de los insumos ya invertidos. 
En años con buena lluvia primave- 
ral, las diferencias entre 10 y 13tha- 
Yiienden a estrecharse porque el 
cultivo dispone de agua suficiente 
para aprovechar la fertilización de 
base. Cuando el clima acompaña, 
los nutrientes aplicados tienen ma- 
yor probabilidad de ser transforma- 
dos en rendimiento. Pero si falta
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agua en el periodo crítico, laeficien- 
cia de todos estos nutrientes se redu- 
ce. Como resultado, el costo por to- 
nelada cosechada aumenta. 

La trampa del rendimiento comien- 
za cuando se decide invertir más en 
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Elimpulso por alcanzar “más rendimiento” 
suele iracompañado de mayores inversio- 
nes, muchas veces sin considerar el costo 
realoelriesgo climático. Lailustración re- 
fleja cómo esta lógica puede traducirse en 

   

  

fertilizante con la expectativa de ob- N aplicado (kg N ha”*) 268 (urea) 349 (urea) pérdidas invisibles antes de cosechar un 
tener más grano sin contrastar la in- L _ o ] ll o solo quintal. 
versión con la probabilidad realde— | P20s aplicado (kgha"*) | 73 (MAP) 234 (MAP) 
enfrentar una primavera seca u otros lizado demuestra que la tonelada 
eventos climáticos adversos como K30 aplicado (kg ha”*) 51 (KCI) 164 (KCI + Sulpomag) adicional obtenida con un plan in- 
golpes de calor o eventos climáticos 
extremos. Apostar por la tonelada 
adicional sin respaldo hídrico ni es 
trategia de ajuste expone al produc- 
tora perderal menos un 20% de su 
inversión en insumos. 
Másallá del clima: la curva de res- 

puesta también tiene un límite. 
Incluso con una primavera favora- 

ble, ambos planes ya exprimen ca- 
sitoda la respuesta al nitrógeno: ca- 
da kilo aplicado genera alrededor 
de 37 kg de grano, señal de que la 
curva de rendimiento ha alcanza- 
do su meseta El plan comercial aña- 
de 81 kg N sobre la dosis técnica 
para aspirar a tres toneladas extra, 
pero esa “úlima” tonelada dispara 
los costos: exige más fertilizante, 
más para financiar la operación y 
mayores cuidados sin mejorarla ef- 
ciencia. 

La eficiencia incremental lo confir- 
ma. Esos 81 kg extra aportan me- 

  

Costo fertilizante 

Punto de equilibriot   =$520.000 ha* 

(6/0tha"* 

=$1.020.000 ha”* 

(8,1tha*   
“Precios promedos de ertizantes vigentes en el mes de elaboración de informe. $ Rendimiento mínimo necesario para cubrirtodos los costos directos 
delculivo Bajo este umbral, elproductor opera a pérdida. 

nos de la mitad del retorno que ge- 
neran las dosis base fípicas de un 
Andisol. Si el precio del grano cae 
ola primavera resulta seca, esa to- 
nelada adicional puede diluirse 
mientras el costo permanece. 
Lalección es clara. Empujarla do- 

sis mósallá del punto de máxima eft- 
ciencia confunde rendimiento con 
rentabilidad. Si el objetivo es captu- 
rar la última tonelada posible, resul- 
ta más racional reservar capital pa- 
ra intervenciones que atenúen la se- 
quía ya sea riego suplementario, 

contratación de pronósticos de pre- 
cisión que permitan ajustar la segun- 
da fracción de N, o incluso reco- 
mendar una siembra temprana, ya 
que esto adelanta el ciclo yla plan- 
ta entra a la etapa de llenado de 
granos antes que siembras más tar- 
días, enfrentando de mejor manera 
el déficithídrico provocado por una 
primavera seca. Así, en lugar de 
perseguir un “más es mejor” que só- 
lo funciona en primaveras ideales, 
seabraza una estrategia de eficien- 
cia dinámica, donde cada kilogra- 

mo de nutriente se evalúa contra la 
probabilidad de convertirse en gro- 
no comercial bajo el clima real y no 
elteórico. De este modo, la produc- 
tividad del nutriente deja de ser un 
indicador estático y pasa a ser una 
herramienta de gestión que equili- 
bra ciencia del suelo, agronomía 
económica y resiliencia climática. 
Conclusión: no caer en la trampa 
Perseguir el récord de rendimien- 

to sin medir el costo ni probabili- 
dad climática es, en última instan- 
cia, apostar a ciegas. El caso ana- 

tensivo exige casi el doble de capi- 
tal y es la primera en desvanecerse 
cuando la primavera no es benig- 
na. La curva de respuesta a los nu- 
trientes confirma el límite: por enci- 
ma de cierta dosis, cada kilo de fer- 
tilizante devuelve menos grano y 
más riesgo. 

El “cuánto” sigue importando, na- 
die siembra para perder, pero su 
rentabilidad depende del “cómo”: 
dosis racionadas y que tomen en 
cuenta el pronóstico climático, fra 
cionamiento de nutrientes estraté 
«os, y, cuando sea posible, aplicar 
riego para rescatar el potencial de 
rendimiento en un año seco. En 
tiempos de insumos caros y clima 
errático, el productor que combine 
metas productivas con gestión del 
riesgo cosecha más que quintales: 
cosecha utilidades. Ahí está la ver- 
dadera salida a la trampa del ren- 
dimiento. 

   

ProChile lanza Concurso Silvoagropecuario 2026 
La convocatoria estará 
abierta en el sitio web 
de ProChile hasta el 14 
de agosto y busca for- 
talecer las exportacio- 
nes nacionales. Asimis- 
mo, la institución tam- 
bién abrió el de Servi- 
cios e Industrias Creati- 
vas enfocado en asocia- 
ciones gremiales con 
representaividad regio- 
nal o nacional. 

n fondo de aproxima- 
damente $1.500 millo- 
nes será destinado pa- 
ra la versión 2026 del 
“Concurso Silvoagro- 

pecuario” que se lanzó durante 
esta jornada en la Región de Vak 
paraíso, y que tiene como objeti 
vo potenciar las exportaciones 
del sector silvícola y agropecua- 
rio chileno, a través de acciones 

de promoción que posibiliten suin- 
ternacionalización. 

El director general de ProChile, 

  

Ignacio Fernández, explicó que 
“esta herramienta de cofinancia- 
miento está dirigida a micro, pe- 
'queñas y medianas empresas ex- 
portadoras [MIPYMEX), asícomoa 
asociaciones gremiales representa: 
tivas del sector. Su propósito esapo- 

estrategias de promoción que 
inten la diversificación de mer- 

cado y el valoragregado dela ofer 
ta exportable nacional y regional”. 

El lanzamiento fue realizado en 
dependencias de la empresa Na- 
tural Guality, ubicada en la comu- 
na de San Felipe, que cuenta con 
una oferta de frutas fresca y deshi- 

dratado, y que gracias a su parti 
cipación en versiones anteriores del 
concurso ha logrado integrar mi- 
siones comerciales a China, Corea 
del sur y Tailandia. 
Su gerente comercial, Ricardo 

Reinoso, dijo que “Para nuestra 
empresa, el concurso silvoogro- 
pecuario ha sido una valiosa 
oportunidad para ampliar nues- 
tros mercados y diversificarnos, 
loque nos ha permitido descubrir 
nuevas posibilidades de negocio 
y aumentar nuestra rentabilidad. 
A través de estos proyectos he- 
mos desarrollado diversas estrate- 

gias de prospección comercial 
que nos han facilitado la identif- 
cación y contacto con potenciales 
clientes, fomentando relaciones 
comerciales sostenibles a largo 
plazo”. 

CONVOCATORIA 
En la convocatoria 2026 se des- 

tinarán alrededor de $1.500 mi- 
llones provenientes del Fondo de 
Promoción de Exportaciones Sil. 
voagropecuarias, administrado 
por ProChile y financiado por el 
Ministerio de Agricultura. Estos re- 
cursos permitirán cofinanciar has- 
ta un 60% para micro y pequeñas 
empresas, y hasta un 50% para 
medianas, con montos que pue- 
den alcanzar los $8 millones pa- 
ra proyectos individuales y $16 
millones para asociativos. 
Ignacio Femández explicó que 

“los beneficios de Concurso Sil. 
voagropecuario están demostra- 
dos: en 2024 el 86% de las em- 
presas beneficiarias exportaban 
previamente a dos o más merca- 
dos, mientras que al año siguien- 
te este porcentaje aumentó al 
92% Asimismo, las empresas be- 

neficiadas en 2024 aumentaron 
en promedio un 10% sus expor- 
taciones respecto a 2023 y ex- 
pandieron su presencia en mer- 
cados internacionales, destacan- 
do sectores como nueces y cere- 
zas que han consolidado su pre- 
sencia en destinos clave como. 
China e India”. 
Concursos de Servicios e Indus- 

trias Creativas 
Hoy, también, se lanzaron las 

convocatorias para los concursos 
de Servicios e Industrias Creati- 
vas. Ambos cuentan respectiva- 
'mente con Un presupuesto aproxi- 
mado de $150 millones y buscan 
fomentar las exportaciones del co- 
mercio de servicios, a través del 
cofinanciamiento y apoyo en la 
gestión de diferentes estrategias 
de promoción de promoción de 
exportaciones. Estos Concursos, 
están dirigidos a gremios que ten- 
gan representatividad regional o 
nacional. 

La convocatoria para los concur- 
sos 2026 estará abierta entre el 
23 de julio y el 14 de agosto de 
2025 en el sitio web de ProChi- 
le (www.prochile.gob.cl.
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