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1 INTRODUCCION GENERAL

El trabajo se enmarca dentro de una tesis, la cual se presenta como
una de las formas de trabajo final que permite cumplir con los
requerimientos para la graduacién en la carrera de Ingeniero Agrénomo.

La tematica fue propuesta por el Departamento de Ciencias Sociales
de Facultad de Agronomia; especificamente forma parte de una linea de
trabajo del Grupo de Extension, relacionada con metodologias de
evaluacion.

La presente tesis se llevd a cabo durante el transcurso del afio 2004
en Central Lanera Uruguaya (CLU), respondiendo al interés y necesidad
planteados por dicha institucion. Por otro lado, la problemética existente
era conveniente y apropiada para el desarrollo de la investigacion y el uso
de la metodologia.

1.1 ANTECEDENTES

1.1.1 Contexto

Nuestro pais, ha demostrado tener un gran potencial para la
produccién de lana. Se sitla, dentro de los principales productores a nivel
mundial (n°® 7), dentro de los cinco mayores exportadores de lana y
ademas, con una de las principales industrias topistas a nivel mundial
(SUL 2004). Sin embargo, en la ultima década del siglo XX la majada
nacional sufrié problemas de indole internacional (bajos precios), junto con
una politica cambiaria desfavorable (atraso cambiario). Esta coyuntura
lleva a que en el afio 2004 el pais cuente con las existencias ovinas mas
bajas desde el siglo XIX, provocando una caida en la produccién de lana,
que desciende porcentualmente a la mitad (Gréaficas 9 y 10).



1.1.2 Laempresa

Central Lanera Uruguaya (CLU) es una cooperativa de segundo
grado, que con los afios, se ha transformado en un ejemplo de integracion
vertical a escala nacional. Dicha institucion surge hace 35 afos, bajo la
consigna de seguridad y precio promedio para todos los lotes, teniendo
gran acogida entre los productores en un mercado que en ese entonces
era muy inseguro y poco transparente.

Histéricamente nuclea 40 cooperativas y sociedades de fomento, con
influencia en 17 de los 19 departamentos del pais, ademas, reine 2000-
2500 productores, lo que representa un 10% de las 28.785 explotaciones
ovejeras (Grafica 14).

Luego de un crecimiento exponencial, tanto en volumen
comercializado como en socios en sus primeras etapas de vida (periodo
1967-1976), a mediados de la década del 70" este crecimiento cuantitativo
se detiene. A partir de este momento, comienza un periodo de crecimiento
cualitativo, conquistando varios nichos en el mercado internacional,
asumiendo el desafio de la industria propia, e innovando
permanentemente a fin de brindarle cada vez mas servicios a sus socios.
Es en este periodo que CLU se consolida y afianza, logrando sintetizar
algo muy dificil para cualquier cooperativa en el mundo: ser una empresa
moderna y eficiente, sin abandonar los principios que le dieron origen: de
solidaridad y tratamiento igualitario entre socios.

Actualmente, CLU sigue siendo un pilar fundamental dentro del
cooperativismo agrario, manteniéndose competitiva, innovadora, Yy
cumpliendo con su objetivo basico, trasladar al productor primario el mayor
ingreso que pueda alcanzarse por la venta de su lana.

1.2 PROBLEMA DE ESTUDIO

Central Lanera Uruguaya no ha encontrado los mecanismos para
aumentar su participacion en el mercado. Tanto el nimero de socios,
como el volumen de lana remitida se han mantenido histéricamente en
valores constantes (2500 productores - 10-12% del total de lana de la



zafra) desde mediados de los 70', limitando el crecimiento de la
cooperativa.(Grafica 14)

Esta situacion se torna especialmente compleja en estos ultimos
afnos, debido a la necesidad de procesar un mayor volumen de lana para
mantenerse competitiva, frente a un mercado que presenta baja oferta de
lana y alta competencia.

1.2.1 Pregunta problema

¢Por que algunos productores no participan del sistema de
comercializacion de CLU?

1.3 OBJETIVOS:

Los objetivos de este trabajo son:

o Explorar las diferentes tipologias de subjetividad existentes en torno
a Central Lanera Uruguaya por parte del productor ganadero.

o Analizar los motivos por los cuales existen productores que no
participan en el sistema de comercializacion de Central Lanera.

o Proponer estrategias de acciéon a Central Lanera Uruguaya que
mejoren la participacion de los productores.

1.4 METODOLOGIA

El trabajo sera abordado desde el paradigma cualitativo de
investigacion.

El disefio de investigacion es el “estudio de caso” (EC). El EC es el
método preferentemente utilizado dentro de la estrategia cualitativa. Este



método implica el estudio de pocos casos para generar un conocimiento
en profundidad de los mismos.

La técnica para la recoleccion y andlisis de los datos se denomina
metodologia Q, que representa una sintesis entre el paradigma cualitativo
y cuantitativo. Q implica recoger informacién mediante entrevistas semi-
estructuradas, y analizar las mismas mediante analisis factorial.

La metodologia Q se considera innovadora, debido a que existen
pocas experiencias de aplicacién de la misma en el contexto agropecuario,
asi como también porque conjuga, como ya se dijo, la riqueza que ofrece
el andlisis cualitativo de los datos (entrevistas semi-estructuradas) con la
fuerza de lo cuantitativo (analisis factorial).

La seleccion que integra la muestra Q de personas se realizara por
motivos teodricos (las personas se eligen porque pueden aportar valiosa
informacién), o por razones de conveniencia (porque estan a facil
disposicién del equipo investigador).

Una vez recabada la informacion, el andlisis estadistico se efectuara
a través del paquete informético: PCQ for Windows Academic Edition,
version 2000. En el proceso de interpretacion, se complementa la
informacién estadistica con la que aporta la propia poblacién entrevistada.

1.5 BENEFICIOS QUE SE ESPERA OBTENER DEL
TRABAJO

Los beneficios que se espera obtener con el trabajo son:

A. Generar una tipologia de productores segun sus actitudes y
aspiraciones, que oriente a CLU al establecimiento de estrategias
diferentes de asistencia técnica y marketing.

B. Validar la metodologia Q, especificamente a contextos de
investigacion vinculados al sector agropecuario, para generar
estrategias de intervencion.



1.6 LIMITACIONES DEL TRABAJO

Es importante sefialar algunas limitaciones del trabajo efectuado, que

deben tenerse presente para su contextualizacion.

1.

La eleccién de los productores a entrevistar fue realizada por los
promotores de CLU, esto deja en evidencia que probablemente
tengan cierto vinculo con CL y/o ya conozcan el sistema.

La presencia del promotor de CLU durante algunas de las
entrevistas.

En algunos casos, la persona entrevistada no es la que toma las
decisiones en cuanto a la venta de la lana.



2 MARCO TEORICO REFERENCIAL

2.1 MERCADO LANERO INTERNACIONAL

Antes de incursionar en el tema se hace necesario definir
correctamente el concepto de mercado, “un mercado es un mecanismo
por medio del cual compradores y vendedores de un bien determinan su
precio y cantidad’(SAMUELSON, P.A.; NORDHAUS, W. D. 1992).

El andlisis que sera desarrollado, no intenta explicar con profundidad
las caracteristicas del mercado lanero, ya que el mismo encierra una gran
complejidad y excede los objetivos de este trabajo. Se buscara hacer una
introduccion explicando sus principales mecanismos de forma concisa y
clara.

El andlisis por oferta y demanda se aplica a mercados perfectamente
competitivos, en el que los compradores y vendedores no son lo
suficientemente grandes como para influir en el precio (SAMUELSON,
P.A.; NORDHAUS, W. D. 1992). Si bien es de resaltar que algunos paises
generan los precios internacionales de la lana por la importancia de su
volumen de produccion, como es el caso de Australia y Nueva Zelanda,
estos paises actualmente no acumulan grandes cantidades de stocks y
comercializan la lana a través de remates. Para el analisis, se parte de la
premisa, que bajo el sistema de remates estos mercados se comportan
como perfectos.

Una economia de mercado, resuelve sus problemas basicos a traves
del “juego” de la oferta y la demanda, por tanto, para comprender al
mercado y su funcionamiento es necesario analizar:

1 Oferta de lana

2 Demanda de lana

3. Situacion del mercado: Precios
4 Perspectivas



2.1.1 Laofertade lana

La cantidad de lana ofertada depende de la produccion y de los
stocks almacenados, resultando importante destacar cuales son los
principales paises donde la misma se genera. (Cuadro 1).

1. Cuadro - Los principales paises productores, produccién y oferta
en millones de kgs. de lana

1989/90 2001/02 |2002/03 |[2003/04 |2004/05
Australia 724 45.1% | 399 348 310 314 26.3%
Nueva Zelanda | 233 14.5% | 174 173 168 167 14%
China 103 6.4% |[135 136 135 135 11.3%
Uruguay 68 4.2% |35 30 32 34 2.8%
Reino Unido 51 3,2% |34 35 35 39 3.2%
Argentina 79 4,9% |33 38 40 40 3.3%
Sudafrica 59 3.7% |28 26 26 27 2.3%
Otros 671 41,8% | 432 433 433 433 36.3%
Oferta Mundial | 1604 100% | 1321 1206 1171 1192 100%

Fuente: SUL segln The Woolmark Company

Puede observarse que casi todos los paises productores en el
transcurso de la dltima década redujeron su produccion en forma notoria.
De todas maneras, las tendencias se mantienen, sosteniéndose la
supremacia en lo que a oferta se refiere de Australia y Nueva Zelanda.
China, si bien es el tercer pais productor, su lana se caracteriza por ser de
baja calidad y no cubrir las necesidades de dicho pais. Histéricamente su
produccion no constituia una oferta efectiva, ya que la misma no se ofrecia
en el mercado internacional. Actualmente parte de su produccion se ofrece
en el mercado Indio, destinAndose principalmente a tapizados. En esta
coyuntura, el mercado Chino posiblemente se abra a la entrada de lanas
de mayor calidad para la confeccion de prendas de lana.

Argentina, Reino Unido, Uruguay y Sudafrica comparten el cuarto
lugar en lo referente a volumen de produccion.



1. Grafica-Oferta mundial
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En la grafica 1, puede observarse que a inicios de los 90’ se logro la
maxima oferta mundial, la misma esta explicada principalmente por una
gran cantidad de lana en los stocks Australianos. Luego de la caida del
sistema administrado de precios Australiano (Sistema de Precio Piso), la
produccibn mundial asi como los stocks comenzaron a disminuir,
encontrandose estos Ultimos afios en sus valores minimos. Este descenso
en la producciéon se asoci6 principalmente a la caida internacional de los
precios durante la década del 90" (Grafica 5).

Es importante saber que tipo de producto (lana sucia, lavada, tops)
ofrecen los distintos paises (Cuadro 2); como se observa, Uruguay se
destaca dentro de los paises productores como el segundo mayor
exportador de tops (detras de Australia), exportdndose casi la totalidad de
nuestras lanas bajo esta forma.

2. Cuadro- Exportaciones sequn tipo de producto para los

principales paises productores de lana

Australia | Nueva Uruguay |Sudéfrica Argentina
Zelanda
Tops 13% |- 83% 46% 54%
Lavada |13% 66% 13% 21% 21%
Sucia 65% 34% 4% 33% 19%

Fuente: SUL en base a TWC, FLA, CW, WONZ



La oferta de lana se encuentra afectada principalmente por:

e Precio del mercado
e Costos de produccion

Cuando no hay stocks acumulados, como ocurre actualmente, uno
de los factores claves que se encuentran determinado las decisiones de
oferta son los costos de produccién. Cuando éstos son bajos con respecto
al precio de mercado, se tiende a incrementar la produccion, y la magnitud
de dicho incremento estar4 condicionada por los ciclos biolégicos
animales. Por el contrario, cuando existe acumulacion de stocks, la oferta
estara determinada principalmente por el precio del bien en el mercado.

2.1.2 Demanda de lana

Resulta importante establecer donde se genera la demanda,
identificando los principales mercados compradores, ya que lo que pase
en estos mercados influird positiva o negativamente en la demanda de
lana y afectar& los precios.

2. Gréafica-Demanda Final por lana
Europa
oriental/CIS
Otros 6%
Europa
occidental

31%

China/Hong
Kong/ Taiwan Japon/ Korea
17% 11%

Norte America
11%

Fuente: SUL segin The Woolmark Company.



En la gréfica 2, puede observarse como la demanda final por lana a
nivel mundial se encuentra bastante concentrada en Europa Occidental y
Asia. Esto se debe a que las principales industrias (Vestimenta) se
concentran en estas zonas. Actualmente, hay una tendencia al traslado de
la industria textil de Europa Occidental hacia el este de Europa y Asia,
respondiendo principalmente a los menores costos de procesamiento y
confeccion. Debido a esta coyuntura, es esperable que en un futuro la
demanda quede concentrada principalmente en las areas antes
mencionadas.

3. Cuadro- Exportaciones de lana segqun destino por paises 2002
para los principales productores

Australia Nueva Zelanda Uruguay Sudéafrica Argentina
1° [China 39% [ China 23% China 38% Italia 23% China 25%
20 | ltalia 17% Reino Unido 16% Italia 21% Francia 15% | Italia 15%
30 | Corea 8% India 9% Alemania 13% |Espafia 14% | Alemania 9%

Fuente: SUL en base a TWC, FLA, CW, WONZ

En el cuadro 3, se destaca, que a excepcion de Sudafrica, los
principales paises productores tienen como destino predominante el
mercado Chino. Este es un factor importante, ya que si bien actualmente
este mercado absorbe gran parte de la produccién mundial, China esta
incrementado sus niveles productivos (Cuadro 1) autoabasteciéndose
cada vez en mayor proporcién. Esto provocara, que en un futuro haya una
mayor competencia por este mercado, donde las ventajas comparativas
de Uruguay (especialmente en fletes) son menores.

El consumo de lana y la demanda mundial se encuentran afectados
por los siguientes factores:

Situacion econdmica

Moda

Padrones de consumo

Clima

Precios de las fibras competidoras

Al S

A continuacion se desarrollaran algunos de los factores considerados
de mayor importancia:



2.1.2.1 Condiciones econdmicas generales

La renta media de los consumidores es un determinante clave de la
demanda. Cuanto mayor es el crecimiento econdémico en los paises
consumidores, mayor sera el nivel de renta de los individuos, por lo cual
tienden a aumentar su consumo de vestimenta, y por ende a aumentar la
demanda de productos de lana (Grafica 3). Por el contrario, en épocas de
crisis econdémica, inseguridad, desempleo, etc, hay menor propension al
consumo, y uno de los productos mas afectados en su demanda es la
vestimenta.

3. Grafica - Relacion del consumo de lana con el crecimiento
econdmico
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Fuente: SUL segun The Woolmark Company

# PBI en los paises consumidores de lana, por ejm:
China, Japon, USA, Alemania, ltalia, Reino Unido y
Francia

r= coeficiente de correlacion

2.1.2.2 La moda

Del consumo de lana, el 66% se destina a vestimenta, el 30% a
interiores, como tapiceria, cortinas y alfombras y el 4% a usos industriales.

Las tendencias de la moda constituyen otro de los puntos esenciales
en definir la cantidad y tipo (finura y calidad) de lanas demandadas.



Los mejores precios se obtienen en el mercado de lanas para
vestimenta, este mercado demanda lanas con diametros inferiores a las
25 micras, donde las estrellas son las lanas denominadas superfinas
menores a 20 micras.

Las tendencias o modas en el mercado de la vestimenta indican:

. El uso de telas cada vez mas livianas

o Telas de toque mas suave, fibras mas finas (fibras mayores a 30
micras en el tejido provocan picazon)

o Prendas informales y deportivas, que ofrezcan facil cuidado (lavado a
maquina)

o Actualmente hay una tendencia hacia una vestimenta “formal
moderna”, es decir, trajes con disefios no tradicionales

Las ultimas tendencias de la moda favorecen a la lana frente a las
fibras de origen sintético. Desde hace tiempo se observa una inclinacion
hacia ropa mas informal, prefiriendose la mezcla correcta de elegancia,
informalidad y practicidad que solo brindan las prendas de lana o mezclas
(sintético-lana).

2.1.2.3 Precios de las fibras competidoras

Los hilanderos, confeccionistas y tejedores, determinan el nivel de
tejidos hechos en lana en funcién del nivel de precios de las fibras
competidoras (algodoén y sintéticos). Cuando el precio de la lana es alto
(con relacion al de otras fibras), el consumo decae, ya que sustituyen esta
materia prima por otra de menor valor.

Esta intensa competencia entre lanas y otras fibras se espera que
continde, pues hay fuerte presion en los margenes econémicos a lo largo
de la industria textil.

Actualmente, debido a la gran suba del petrdleo, la relacion de
precios entre lana y sintéticos ha disminuido (3 a 1 segun SUL 2004),
beneficiando la competitividad de las fibras de lana frente a las sintéticas.



2.1.2.4 La situacién del Mercado: Precios

En competencia perfecta, los precios se fijan de manera tal que
equilibren la demanda de los consumidores, con la oferta de las empresas.
Por este motivo, para estudiar los precios es necesario observar la
interaccion entre estas dos fuerzas (oferta y demanda) como muestra la
grafica 4.

4. Gréafica- Demanda mundial de lana segln afios
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Como se viera anteriormente la demanda de lana se encuentra muy
relacionada a la situacibn econdémica de los principales paises
compradores. A principios de la década de los ‘90, puede observarse una
importante merma en la demanda, el factor mayormente responsable fue
la caida del bloque soviético, que en ese momento era uno de los
principales destinos para las lanas. De ahi en adelante la demanda se
estabilizo en valores bajos, respondiendo principalmente a la evolucion
econdmica en Europa y Asia. Actualmente la misma esta limitada por la
crisis econdmica mundial producida por los ataques terroristas (11lde
setiembre 2001), y las guerras (Irak), como también por la poca oferta de
lana.(SUL 2004).

El precio (en los mercados perfectos), suele ser un buen indicador
del balance entre la oferta y la demanda. Puede observarse que a
principios de los ‘90, la excesiva oferta, dada por la acumulacion de stocks



en Australia, junto con la caida en la demanda antes explicada,
determinaron que los precios se vieran en valores muy reducidos durante
el transcurso de esta década (Grafica 5).

5. Gréfica: Evolucion de los precios del mercado Australiano de
1990-2003 (Indicador de Mercado del Este)
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En la grafica 5, puede observarse que a partir de 1999 con la
recuperacion economica del mercado Chino, los precios internacionales
comienzan a tonificarse. Influye en esto, que la oferta de lana se
encuentre en sus valores minimos histéricos (Grafica 1), asi como
también el paulatino aumento en la demanda. Es decir, al incrementarse la
demanda y presentar una oferta limitada, el equilibrio entre estas fuerzas
se logra a un mayor precio.

Como muestra la gréfica siguiente (Grafica 6), no se evidencia
ningln patron en los precios, tampoco se encuentra estacionalidad,
haciéndose imposible identificar periodos donde sea previsible un
aumento en los mismos. Este comportamiento, hace riesgoso cualquier
tipo de actividad especulativa respecto a la acumulaciéon de stocks.



6. Grafica: evolucion mensual del indicador de precios del
mercado australiano para las zafras 2001/2002 v 2002/2003
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2.1.3 Perspectivas a Futuro

En cuanto al pronéstico sobre el futuro de la produccion lanar, se
estima que en los proximos afios se mantendré en valores reducidos y con
escasa 0 nula acumulacién de stocks. Por lo cual no es esperable un
aumento considerable en la oferta.(Gréfica 7)

7. Grafica- Produccién de lana y Stocks
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Como se viera anteriormente, la situacion econdomica mundial influye
en forma importante en el consumo, y éste en la demanda de una fibra
cara y de alta calidad como la lana (en comparacion a los sintéticos). Los
pronosticos realizados por el SUL, con datos The Woolmark Company,
indican un entorno economico de crecimiento importante, lo que se
traduce en un posible incremento en la demanda de lana.(Gréafica 8)

8. Gréfica- Crecimiento econdémico mundial
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La mayor demanda prevista para los proximos afos, junto con una
oferta limitada, probablemente impulsen una evolucion favorable de los
precios internacionales de la lana.

2.2 MERCADO NACIONAL

Uruguay se caracteriza dentro de los paises productores de lana
como tomador de precios, por lo tanto, la produccion lanar del pais esta
intimamente relacionada a la situacion en la que se encuentren los
principales productores (Australia y Nueva Zelanda).

En el mercado local el equilibrio entre oferta y demanda no determina
el precio al productor, ya que éste esta topeado por los precios
internacionales. Es decir, la diferencia entre el precio en el mercado local y
el del mercado internacional (esperado o en funcion del volumen de



negocios), estara determinada por el costo de los fletes internacionales, la
calidad de lana que se este ofertando, etc., como se ilustra en la figura 1.

1. Figura- Ofertay Demanda en el mercado local
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PRECIO EN EL MERCADO LOCAL

Cantidad

Para el analisis del mercado local se seguira el mismo esquema
l6gico, aungque estos mecanismos no son los unicos involucrados ya que
la fijacion del precio interno es mas compleja:

e Ofertade lana

¢ Demanda de lana

e Sijtuacion del mercado: Precios
e Perspectivas

2.2.1 Oferta

La crisis en los precios internacionales que caracterizo la década de
los 90’, junto con otros factores econdémicos internos (atraso cambiario),
provocaron la desaparicion de productores, como asi también, el cambio
hacia rubros mas rentables por parte de otros, produciéndose una drastica
caida de las existencias ovinas durante esta década (Grafica 9).

Para el afio (2003) esta cifra es cercana a los nueve millones de
cabezas, minimo histérico nacional.



0. Grafica- Evolucion del stock de ovinos
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Como se observa en el grafico siguiente (Gréafico 10), a la caida del
stock, sigue un comportamiento porcentualmente similar en la produccion
de lana.

10. Gréfica- Estimacion de la produccién de lana esquilada
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En Uruguay actualmente la oferta de lana es un 47% de la existente a
inicios del 90, esta situacion se extiende también a Australia, Nueva
Zelanda y Sudafrica, principales productores que debido al descenso de
los precios también vieron mermada su produccion durante esta década.



Por otro lado, en los ultimos afios el grueso de las lanas se
exportaron con mayor grado de procesamiento, como lanas peinadas y
lavadas, siendo las exportaciones de lana sucia cada vez mas marginales
(Grafica 11).

11. Gréfica - Evolucién de las exportaciones por producto
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Esta tendencia se seguira consolidando debido al proceso de
relocalizacion de la industria textii mundial, aumentando el valor de
nuestras lanas.

2.2.2 Demanda

Dado que la lana Uruguaya es un producto esencialmente de
exportacion, el mercado local no tiene relevancia en la demanda, la misma
estard determinada por las condiciones internacionales y en como afecten
éstas a nuestros principales mercados.

Como se menciono anteriormente, en los Ultimos dos afios se registra
un paulatino aumento en la demanda mundial de lana, relacionada
principalmente al crecimiento econémico en los paises compradores.

Los destinos de las exportaciones son tradicionalmente los mismos

China, Italia, Alemania y otros. Puede verse una importante dependencia
del mercado Chino donde se concentra el 40-50% de la lana exportada, y



entre los tres principales destinos se concentra del 70-80% de la lana

exportada (Grafica 12).

12. Gréafica- Evolucién de las exportaciones por destino
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2.2.3 Situacién del mercado: Precios

Fuente: SUL-2002

Tras el quiebre del esquema de precio piso en Australia ocurrido a
inicios de los 90, la cotizacion de la lana en el mercado internacional sufrié
un pronunciado descenso. Los precios de exportacibn mostraron una
abrupta contraccibn y se mantuvieron en niveles reducidos, lo que
caracterizo la década de los 90" (Grafica 13).

A partir del 2000, el precio internacional de la lana comenz6 a
mostrar una paulatina recuperacion, principalmente debido a la constante
retraccion de la oferta mundial de lana (Grafica 1)



13. Grafica - Evoluciéon del precio de la lana (Valores FOB de lana
sucia US$/ Kq.)
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2.2.4 Perspectivas

Al problema del bajo stock, se suma el bajo porcentaje de sefalada
en la majada nacional (60% SUL 1990-2003), el abigeato y una relaciéon
de precios favorable para la produccion de carne. Este ultimo factor
promueve la venta de los corderos, dificultdndose la retencién de los
mismos para la recomposicion del stock lanar. Bajo esta coyuntura, las
posibilidades de crecimiento del rubro ovino en el pais se ven seriamente
comprometidas, asi como también la recuperacion productiva para los
proximos afos.

Por otro lado, hay grandes perspectivas de aumento en la demanda,
principalmente en lo referente a lanas superfinas y finas; que
probablemente promueva buenos precios en el mercado para los proximos
afos. Esto estara condicionado por la ausencia de sucesos que afecten al
consumidor final, como: ataques terroristas, excesivos precios del
petroleo, guerras, etc.

En este marco, nuestro pais comienza un proceso de recuperacion
del stock ovino, con la finalidad de capitalizar los actuales niveles de
precios para la lana, como también las buenas expectativas para la carne
ovina. En este sentido, se espera que el proximo afio marque un punto de
inflexion en la caida de las existencias ovinas en nuestro pais.



2.3 CENTRAL LANERA URUGUAYA (CLU)

2.3.1 Historia

2.3.1.1 Contexto

En la década del 60 el mercado de lanas se caracteriz6 por una
marcada inestabilidad y escasez de transparencia. Existian mas de 60
empresas comercializadoras de lana, la competencia era muy elevada,
situacion que producia frecuentes cierres, de esta manera los productores
se encontraban muchas veces sin poder cobrar su lana. Ademas, el
mecanismo de fijacion del precio de la lana era desconocido, no existia
una relacion clara entre los precios pagados en plaza y los del mercado
internacional, pagandose por "lote", sin tener en cuenta tipo y calidad de
lana.

La situacion interna se agravaba aun mas debido a que también se
desataba un importante proceso inflacionario, donde los productores
agropecuarios veian como los ingresos reales derivados de su produccion
se deterioraban permanentemente.

2.3.1.2 Nacimiento

En procura de solucionar los problemas de comercializacion,
comienzan a surgir emprendimientos asociativos. En 1964, las
cooperativas El Fogon de Sarandi del Yi, Union Rural de Flores de
Trinidad (URF) y CADYL de Young, se iniciaron en una experiencia de
exportacion en forma directa, a travées de la firma Hart S.A.. Esta
experiencia de comercializacién conjunta fracasa, debido a que no habia
contacto con el mercado comprador, y a la dependencia de los servicios
brindados por terceros.

Central Lanera Uruguaya (CLU) surge en 1967, cuando se reunen
miembros de las cooperativas El Fogon y URF, decidiéndose realizar un
viaje a Europa para comercializar directamente la lana en forma conjunta.
Se comenz6 de esta manera a descubrir el mercado, iniciando los
contactos con los principales centros compradores de lana. A traves de
esta experiencia se formo CLU, labrandose el acta fundacional el 3 de



agosto de 1969 y aprobandose los estatutos junto con la personeria
juridica el 20 de noviembre de 1970. El 26 de julio de 1971, en Asamblea
General Extraordinaria, se nombran el Consejo Directivo y Comision Fiscal
que actuaran formalmente en CLU. A partir de ese afio y hasta la
actualidad, CLU renueva parcialmente sus autoridades en forma anual,
eligiéndolos democraticamente entre los delegados de las cooperativas
primarias que integran el sistema.

2.3.1.3 Crecimiento cuantitativo

El periodo 1967-1977, se da en llamar de crecimiento cuantitativo, en
éste CLU experimenta un rapido crecimiento, tanto en volumen de lana
comercializada, numero de productores remitentes, como en las
cooperativas que integran al sistema, llegando a comercializar en la zafra
76/77 el 10% de la produccién nacional. (Grafica 14)

14. Gréafica - Lana remitida(en miles de Kg.), cooperativas y n° de
remitentes
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En este periodo desaparecen el 40% de las firmas exportadoras que
existian en la década anterior, produciéndose una depuracion del mercado
lanero. Esto implica también un aumento en la concentracion del mercado,
donde las 8 primeras empresas que en la década del 60 comercializaban
menos de la mitad de la zafra, 10 afios mas tarde pasan a comercializar
mas de dos terceras partes de la lana producida. CLU en sus inicios pasa



de ocupar el lugar 46 dentro del ranking de exportadores de lana, al lugar
n° 8 a fines de los 70'.

En la zafra 76/77 se inicia en el mercado interno el sistema de
remates de lana administrados por el BROU. Con la entrada del BROU, el
sistema de comercializacion de lana mejora, aumentando la transparencia
y seguridad de las negociaciones, generalizandose los aportes hechos
afios antes por CLU:

e Seguridad de venta y cobro
e Cumplimiento de plazos acordados
e Sistema de adelantos

Sin embargo, otros servicios siguen siendo brindados Unicamente por
CLU, como la clasificacién de los lotes y entrega al productor de los datos;
valorizando correctamente los distintos tipos de lana, y mejorando el
resultado econdémico del conjunto de la produccion lanera.

En este periodo comienzan a realizarse en CLU plenarios mensuales,
como respuesta a las necesidades crecientes de comunicacién hacia
dentro del sistema, siendo necesaria la interaccion entre lo que CLU busca
y lo que cooperativas y productores necesitan.

Durante este periodo, mediante distintas giras por Europa, EEUU,
Colombia, Extremo Oriente e Irdn, CLU fue consolidando las relaciones
comerciales haciéndose conocer internacionalmente como firma
exportadora de lanas Uruguayas.

Los datos de crecimiento daban lugar a un optimismo que el tiempo
desmentiria, las cosas de ahi en delante serian cada vez mas dificiles.

2.3.1.4 Crecimiento cualitativo

A partir de fines de los ‘70 se desarrolla un periodo de crecimiento
cualitativo, ya que el numero de cooperativas primarias, el de socios y la
participacién de CLU en el mercado, se estabilizan hasta la época actual
(Gréfica 14).



En estos afios la apertura de nuevos mercados demandantes de
lanas lavadas y peinadas, hacen evidente la necesidad de superar la
restriccion que significaba exportar inicamente lana sucia. Debido a esto
CLU comienza a contratar el servicio de lavado y peinado a facon.

También se llega al convencimiento de la necesidad de contar con
una barraca propia, para el procesamiento de lana, por lo que se decide la
construccion del Centro de Procesamiento Sur. Tomada la decision, se
construyo el CPSur en Montevideo, inaugurado en setiembre de 1981.

Por otra parte el destino de las exportaciones a inicios de los ‘80
alcanza a 15 paises lo que demuestra el desarrollo de una red comercial
de gran importancia.

La primera mitad de los 80 encuentra a CLU consolidada
institucionalmente, con claras normas de funcionamiento interno, con
formas de comercializacion diversificada, extendiendo una importante red
comercial y en franco proceso de capitalizacion.

En esta década se consolida una tendencia al aumento de las
exportaciones de lana en forma lavada y peinada, exportando en las
zafras 85/86 y 86/87 casi el 40% de la lana con algin grado de
procesamiento (Gréafica 15).

15. Grafica - Estructura de las exportaciones (qrafica de

tendencia).

14000
12000 A
10000 -
8000 -
6000 -
4000 A
2000 -

o+—/—TTT"TTTTT7

80/81 82/83 84/85 86/87 88/89 90/91 92/93 94/95 96/97f
zafras

volumen en miles de
Kgs.de lana

Osucia Hlavada Opeinada

Fuente: CLU

Finalizando esta década, las tarifas de los lavaderos y peinadurias
que hacian el trabajo a fagon, en momentos de alta demanda se tornaban



onerosas. Por otra parte los rendimientos no eran buenos, dado que la
mayoria de las empresas que brindaban el servicio tenian maquinaria de
un bajo nivel tecnoldgico.

Ademas de estos problemas, se generaba dependencia de terceros,
lo que predisponia a la empresa a complicaciones en plazos, costos y
calidades. Estas razones junto al convencimiento de que el proceso de
reconversion de la industria textil mundial era irreversible, aumentando de
esta forma las dificultades para exportar lana sucia, determinaron que
madurara en CLU la idea de la industria propia.

En CLU se mantuvo el criterio de eficiencia, encargando una
consultoria a los efectos de evaluar un proyecto de preinversion para la
instalacion de un lavadero de lana con peinaduria. Habiéndose
recomendado la inversion, la decision de abocarse a la construccion de la
industria propia fue unanimemente tomada por los delegados de las
cooperativas primarias, (mayo 1988, Congreso en el Hotel Nirvana de
Colonia).

Dado que la escala técnicamente recomendada sobrepasaba
ampliamente las necesidades de CLU, surgié como idea la asociacion con
otra empresa de intereses similares. La firma francesa A. Darwin et Fils
(ADF), transnacional de primera linea, mostré mucho interés en asociarse
ya que se encontraba en condiciones similares a CLU, aportando a su vez
todo su conocimiento sobre los procesos industriales.

Esta asociacion se convirtié en un hecho inédito en el cooperativismo
uruguayo, el cual fue abalado por todas las cooperativas socias de CLU.
Se constituyé de esta manera la sociedad andnima “Lanera Piedra
Alta”(LPA), en la cual cada uno de los socios obtuvo el 50% de las
acciones, utilizandola en iguales proporciones. El directorio de la sociedad
anonima tendria igual namero de representantes de ADF y CLU,
alternandose en la presidencia del mismo.

El aumento de las necesidades de exportar tops de ambos socios,
llevé a que rapidamente se planteara la ampliacion, pasando de procesar
inicialmente 10 toneladas diarias en la zafra 90/91, a 16 toneladas de
procesamiento diario en la zafra 96/97. Este rapido crecimiento le permitid
a CLU permanecer competitiva, comercializando cada vez méas lana de
mayor valor agregado.



Con el desarrollo industrial la estructura de CLU se vio afectada,
disminuyendo las necesidades de una barraca. Asi CLU tomé la decision
de vender CPSur.

En 1994 CLU contratd una consultoria para el analisis del rubro carne
ovina. El informe fue positivo, decidiéndose por parte de las cooperativas
socias la introduccién de esta nueva actividad mediante una experiencia
piloto en 1996. Esta experiencia incluye la asociacion con el SUL
(secretariado uruguayo de la lana) y Frigorifico San Jacinto a los efectos
de faenar y exportar corderos pesados de la mas alta calidad,
principalmente a los mercados demandantes de Europa Occidental.

El operativo cordero pesado ayudo a mejorar la rentabilidad de las
majadas doble propdsito, en un momento en que los precios de la lana
desestimulaban a los productores a permanecer en el rubro.

El liderazgo de CLU en esta rama de actividad qued6 demostrado en
ese entonces, mediante la iniciativa de promover este operativo, y en la
actualidad ya que el 60% de la remision nacional proviene de sus
productores.

CLU implement6 para esta nueva actividad muchos de los servicios
que se ofrecian en la produccién de lana, ejemplo de esto son los
adelantos de dinero contra compromiso de embarque, como asi también el
sistema de precio promedio al final de la campafia. Ademas, junto con las
cooperativas de base se le suministra al productor apoyo para la
coordinacion con el frigorifico, precio base para que pueda hacer su
planificacion, como también los insumos para la sanidad de lotes y
praderas.

En 1998 la firma ADF abandono el pais vendiendo sus acciones a la
firma Chargeurs (que ya era propietaria de varias de las principales
empresas laneras uruguayas), con lo que ésta pasa a ser la nueva socia
de CLU en LPA. Como Chargeurs tenia otras peinadurias la totalidad de la
capacidad industrial de LPA era utilizada por CLU.

En setiembre de 1998 en un congreso realizado en Piriapolis-
Maldonado, se manifesto por escrito o que los socios concebian como la
mision de CLU y sus valores fundamentales, que hoy conforman uno de
los principales activos de la empresa.



La Misién:

Liderar la coordinacion de los procesos productivos pecuarios,
integrando al productor a cadenas agroindustriales competitivas,
brindando soluciones globales (comerciales, financieras, tecnoldgicas y de
informacién), para mejorar junto a las cooperativas el nivel socio-
econdmico de los productores del sistema cooperativo.

Los valores:

e Solidaridad: union de productores para, mediante emprendimientos
y objetivos comunes y apoyo mutuo, lograr optimizar la gestién de
sus establecimientos, mas alla de desventajas puntuales y pérdida
de libertad individual en decisiones delegadas a los representantes
del grupo.

e Seguridad: Politicas y acciones pensando en el largo plazo,
priorizando la continuidad de la empresa y siendo prudente en asumir
riesgos. También se expresa en la seguridad de venta y cobro de la
produccion comercializada a través de la Central por parte de los
productores.

e Justicia: Respeto por todas las situaciones individuales, de forma de
tratar en forma igualitaria aquello que es igual y en forma diferente
aguello que es distinto.

e Compromiso: Compromiso, con la mision, los valores y participacion
en la toma de decisiones. Compromiso en comercializar la
produccién comprometida y en aportar los montos capitalizados
requeridos.

e Innovacién: Busqueda permanente de nuevos caminos y soluciones
en toda la gestion de la empresa. El concepto involucra tanto a los
procesos que se desarrollan a lo largo de la cadena productiva como
a la definicibon de nuevos productos, de acuerdo a las sefiales
recibidas del mercado.

e Profesionalismo empresarial: seriedad, eficacia y eficiencia en
todas las decisiones de la empresa, a todos los niveles, reflejandose
a todos los detalles de la gestion.

Tras visualizarse que en los ultimos afios en el mercado internacional

se venia procesando un aumento en la demanda e importantes estimulos
econOmicos para las lanas Merino de didmetro inferior a las 19 micras;



CLU comienza un programa para afinar sus lanas, este programa se
desarrolla con el objetivo de brindar a los productores asociados una
alternativa mas para valorizar mejor su lana y aumentar sus ingresos. Este
emprendimiento se dio en llamar Club Merino Fino, conformandose un
grupo que hoy abarca a 120 productores, de los cuales 8 poseen cabafia
Merino. A través de CLU se importé semen de carneros Australianos para
realizar algunas de las inseminaciones, facilitdndose financiamiento para
la compra y traspasos de carneros dentro de los participantes del Club.

En el afio 2001 ambas partes (Chargeurs y CLU) negocian la
compra-venta de LPA, pasando a ser CLU la Unica propietaria.

2.3.2 Situacién Actual

2.3.2.1 Cooperativas de base y productores

Actualmente, CLU cuenta con 40 cooperativas socias y con 2467
productores remitentes de lana (de los cuales 70% tienen alto grado de
consecuencia), como también con 300 inscriptos en el operativo cordero
pesado y 120 en el Club Merino Fino.

Los servicios y beneficios prestados por CLU a los productores se
visualizan en el siguiente cuadro:

3. Cuadro- Servicios de CLU

Lana Corderos

e Sistema de adelantos contra inscripcién ¢ Sistema de adelantos contra
inscripcién

e Precio promedio por finura y calidad e Precio promedio

e Sobreprecio por entrada temprana e Sobreprecio por entrada temprana

o Clasificacion y tipificacion del lote e Beneficio por cumplimiento

¢ Beneficios por acondicionamiento e Coordinacion y presencia en
frigorifico

e Seguro total de su lana e Toda la informacién de faena

e Seguridad de colocacion y cobro del lote | e Posibilidad de embarque conjunto

e Beneficios por consecuencia e Cobertura de riesgo por mortandad
post-esquila

o Venta totalmente asegurada




En los ultimos afios debido a la escasez de oferta de lana, la
cooperativa se propuso aumentar su presencia en el mercado,
diversificando los puntos de captacion y destinando mayores recursos a la
difusion y marketing del sistema. Para esto se contrataron seis
profesionales, los cuales se distribuyen en las distintas zonas laneras del
pais promocionando el sistema. Esta mayor presencia de CLU en el
mercado, permitird el acceso a nuevos productores que por razones de
distancia no comercializaban a través del sistema cooperativo.

2.3.2.2 Fase industrial

En el afio 2001 la totalidad de la peinaduria (Lanera Piedra Alta) paso
a manos de CLU. Esta planta le confiere una capacidad de procesamiento
de mas de 6 millones de kilos de lana sucia, lo que genera 4,5 millones de
kilos de Tops y Blousse de lana peinada.

CLU a través de Lanera Piedra Alta, se destaca como la primer
peinaduria de América del Sur con certificacion de calidad segun las
normas internacionales ISO 9002. Esta certificacion le permite un mayor
acceso a los mercados mas exigentes.

En estos ultimos afios también se incorpord el Laser Scan, costoso
aparato que permite medir el diametro de la fibra en menor tiempo,
convirtiéendose en la Unica empresa exportadora en el &mbito local que
cuenta con esta tecnologia. Las mediciones objetivas de diametro, se
transforman en un instrumento mas para darle confianza al productor en el
sistema, ya que la liquidacion de la lana se efectta en funcion de su finura
y calidad.

2.3.2.3 Comercio exterior

La comercializacion esta muy concentrada en pocas empresas (las
primeras cuatro comercializan el 70% del total de la lana.)



Pese a la caida de las existencias, CLU ha mantenido su nivel de
participacion en las exportaciones de lana (aprox. 10%), encontrandose
dentro de las primeras empresas exportadoras (Gréafica 16).

16. Gréfica - Principales empresas exportadoras % exportado del
total base sucia
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Desde hace una década CLU ocupa el cuarto lugar a escala nacional
dentro del ranking de las empresas exportadoras de lana. Esto es un fiel
referente de como la empresa mantuvo su competitividad a pesar de la
crisis lanar y de la fuerte competencia.

En el transcurso de esta ultima década nefasta para la produccion
lanar del pais, CLU ha podido mantener e incluso crecer un poco en los
volimenes de lana comercializados (Grafica 17). Esto es resultado de la
permanente innovacion y preocupacion por ofrecer cada vez mas servicios
y alternativas a sus socios a fin de hacer rentable la produccién ovina.



17. Grafica - Principales empresas exportadoras, volumen
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2.3.2.4 Diversificacion

En el afio 1998, durante el congreso realizado en Piriapolis (Cerro del
Toro) se redefinio la misibn de CLU como coordinador de los complejos
productivos pecuarios. Esto implicaba diversificarse, ampliando su
espectro de accion a otras actividades pecuarias, a fin de proporcionarle a
los productores nuevas alternativas para apalear la crisis del sector.

En el &mbito de la produccion de carne CLU reforzo su actuacion en
el area de corderos pesados. También se incursion6 en la
comercializacion de carne vacuna, realizandose proyectos conjuntos con
el frigorifico PUL, como también a nivel de validacion se mantiene un
proyecto de engorde de toros Holando para la produccion de carne magra.

En la produccion de lana, se conformé el Club Merino Fino, grupo
que hoy abarca a 120 productores. El programa de afinamiento se creo
buscando responder al mercado demandante de lanas finas, por las que
se pagan precios muy superiores. Tiene como meta, llegar en los afios
venideros a la produccion y procesamiento de 500 toneladas de lana
Merino de diametro inferior a las 20 micras.



2.3.3 ;Cbmo es el productor de CLU?

En el afio 1999 CLU realiz6 un estudio de mercado. Este estudio fue
basado en una muestra de 200 productores agropecuarios (100 socios de
CLU y 100 no participantes del sistema), estableciendo sus principales
caracteristicas y tendencias productivas. (EQUIPOS MORI 1999)

Del estudio se extraen los siguientes resultados:

e Es 27% maés chico (1544 ovinos) que el no remitente y algo mas
diversificado.

e Es menos pesimista respecto al futuro y con mayor tendencia a

mantener los ovinos.

Produce mas lana fina

Tiene mayor contacto con la tecnologia

Esta mas ligado a la cooperativa y con mejor imagen de ella.

72% vive en ciudades.

El 45% tiene otra actividad econdmica.

El 44% tiene nivel terciario y 38% curs0 Facultad de Agronomia 0

Veterinaria (Vs 26% en los no remitentes).

e Esta mas atraido por el tema carne ovina y mas inclinado a adoptar la
tecnologia para producirla.

e Participa mas en los operativos cordero pesado.

e Muestra mayor disposicion hacia acuerdos asociativos para producir
corderos pesados.

e Se encuentra mas favorable a afinar la lana y recibir apoyo de CLU para
lograrlo (produciendo lana Merino).

e No busca precio para comercializar la lana y valora reducir el riesgo
comercial y aumentar la comodidad.

e Es altamente consecuente con el canal comercial.

e Ve a CLU como: Mas segura, rapida, con mejor precio y mejor
informacién que la competencia.

e Para los No-CLU: CLU tiene poca presencia en el mercado, es mas
lenta, igualmente segura y paga peores precios.



2.3.4 Diagnostico - analisis F.O.D.A. de CLU

2.3.4.1 Fortalezas

o A la interna de CLU se encontraron sus principales fortalezas tanto
en la gestion empresarial eficiente, como en su directiva experiente y
profesionalizada.

o Misién y valores definidos, junto con una actuacion consecuente a
ellos.

o Se encuentra permanentemente dedicada a buscar soluciones para
sus socios, incluso, mediando en la implementacién de nuevas
actividades y en la formacion de cadenas productivas en asociacion
con otras organizaciones.

o Por parte de sus asociados se resalta la fuerte auto-identificacion y
fidelidad, que denota satisfaccion con ser parte del sistema.

o Sus logros en el mercado nacional e internacional, conquistando
reconocimiento y prestigio, lo que constituye parte fundamental de su
patrimonio.

o Es una empresa dinamica, que se adapta constantemente a las
necesidades e inquietudes de los socios, de la empresa y del
mercado; es decir, hay una interaccion efectiva entre las partes,
predominando los beneficios generales sobre los individuales.

o Sin bien el mecanismo de toma de decisiones puede resultar
complejo en algunos casos, se considera que CLU tiene capacidad
de respuesta rapida, fundamentada en la escasa burocracia (35
empleados en el total de la empresa) y en la interaccién horizontal
que entre ellos existe, produciéndose un feedback efectivo entre los
departamentos.

o Actualmente otra de sus fortalezas radica en su equipo técnico
(promotores), que le otorgan una mayor agresividad y presencia,
brindandole otra “cara” a las cooperativas de base, que en muchos
casos se encontraban muy debilitadas o con bajos volumenes de
actividad.



2.3.4.2 Oportunidades

o Actualmente el rubro se encuentra en una buena coyuntura de
precios.

o Debido al incremento en los precios del petrdleo, la relacion de
competitividad de la lana frente a las fibras de origen sintético es
buena.

o Hay grandes perspectivas de aumento de la demanda,
principalmente en lo referente a lanas superfinas y finas; que
probablemente promueva buenos precios en el mercado para los
préximos afios.

o Se presenta una coyuntura climéatica favorable para la produccion
lanar, factor que propiciara un incremento en los coeficientes
reproductivos y productivos en las majadas nacionales, existiendo la
posibilidad de que CLU pueda capturar este crecimiento.

o Posibilidad de penetrar nuevos nichos de mercado que mejoren los
precios para determinadas lanas (gruesas y corderos).

2.3.4.3 Debilidades

o Dentro de las debilidades se identifica su estancamiento; hacia futuro
la empresa necesita aumentar su participacion en el mercado interno
mas alla del actual (aproximadamente 10 -12%).

o CLU cuenta con una gran capacidad instalada, que debe hacer
funcionar en su totalidad para mantenerse competitiva.

o Una de las debilidades mas importantes es la situacién de las
cooperativas de base, las cuales se encuentran muy afectadas por la
crisis que sufrié el sector agropecuario en la década del 90, éste
hecho se transmite hacia dentro de la cadena, ya que en parte son
las que median la relacion con los productores.

o Los atributos predominantes de la imagen de CLU, seguridad y
precio promedio, parecen resultar de escaso atractivo para nuevos
remitentes en un mercado maduro como el actual.



2.3.4.4 Amenazas

o Ante la escasez de lana, es posible que haya una mayor
competencia entre los operadores para la captacion de los lotes.
Pudiendo existir cierta “imitacion” en lo que respecta al pago por
finura y calidad.

o Debido al gran auge en la produccion de carne existe la posibilidad
de que el rubro continle decreciendo y en consecuencia
dificultdndose la captacién de lana.

o Existe la posibilidad de un gran aumento en la demanda por parte del
mercado Chino en el caso de liberarse el comercio con EEUU. Si
ésta coyuntura se concretara, es esperable que la Industria textil
europea se traslade hacia éste pais. Si bien gran parte de la
produccion nacional se vuelca al mercado Chino, las ventajas
comparativas de nuestro pais son menores (principalmente en
fletes) respecto a los principales productores, pudiendo mermar los
volimenes de exportacion.

o La posibilidad de que la lana como materia prima textil, pierda
competitividad frente a otras fibras, debido a cambios en las modas,
situaciones econdmicas o cambios tecnolégicos en los sintéticos.

2.4 METODOLOGIA:

MEZA CASCANTE L.G. 2002; citando a TAYLOR Y BOGDAN (1986)
considera que en las ciencias sociales han prevalecido dos perspectivas
tedricas principales: la positivista 0 cuantitativa, que busca los hechos o
causas de los fendbmenos sociales con independencia de los estados
subjetivos de las personas, y la fenomenolégica o cualitativa, que quiere
entender los fendmenos sociales desde la perspectiva propia de los
actores.

A continuacion se describen y oponen ambos paradigmas.



2.4.1 Paradigma

SANDOVAL C.A. 2003, citando a TAYLOR Y BOGDAN (1992)
sefiala que lo que define la metodologia es simultaneamente tanto la
manera en que se enfocan los problemas, como la forma en que se
buscan las respuestas a los mismos.

En este sentido SANDOVAL C.A. 2003; MONTERO M. 2001; citando
a GUBA, (1990), define el concepto de paradigma como un: "conjunto de
creencias que guian la accion”, “pueden ser caracterizados por la forma en
que sus proponentes responden a tres preguntas basicas, que pueden ser
caracterizadas como ontologica, epistemolégica y metodoldgica", que
constituyen el punto de partida para determinar cual es la investigacion y

cOmo se llevaré a cabo.

La primera pregunta (ontologica) es: ¢Cuél es la naturaleza de lo
cognoscible? O, dicho de otra forma: ¢Cuél es la naturaleza de la
realidad?

La segunda (epistemologica) se enuncia como: ¢Cudl es la naturaleza
de la relacién entre quien conoce (el investigador o indagador) y lo
conocido o cognoscible?.

La tercera (metodoldgica) plantea ¢cdémo debe hacer el indagador/a
para encontrar el conocimiento?

2.4.2 Paradigma Cuantitativo Vs Cualitativo

MARTINEZ MIGUELEZ, M. 1999; segiin GUBA (1978) sefiala que el
paradigma cuantitativo y el cualitativo se diferencian, entre otros aspectos,
por:

e Su base filoséfica: el investigador tradicional es un positivista que se
ocupa de los hechos y las causas de los fendbmenos sociales y se
desinteresa de los estados subjetivos de las personas. El investigador
naturalista es un fenomenodlogo que se ocupa de comprender la
conducta humana desde el punto de vista de sus autores naturales.

o Su paradigma de investigacion: el investigador cuantitativo
tradicional tiende a ver el mundo bajo una perspectiva causal,



determinista, predictiva, que le permite identificar y aislar variables en
clima experimental. El investigador cualitativo acepta la subjetividad,
los valores y las expectativas de los sujetos como un componente
indispensable de su estudio.

o Sus propdsitos: el investigador cuantitativo se propone verificar
hipétesis. El naturalista se propone descubrir fenémenos vy
comprenderlos en su contexto natural.

o Su postura: el investigador tradicional trata de reducir la realidad
imponiéndole condiciones antecedentes prefabricadas, con una
postura estructurada, centrada, singular. El naturalista toma una
perspectiva expansionista en busca del todo, con mente abierta y
exploratoria.

e Su diseio: el investigador cuantitativo disefia su experimento en
detalle, de manera fija y preestablecida, y no se permite alterarlo. El
investigador naturalista no hace un disefio previo detallado; el disefio
emerge, al progresar la investigacion, de las condiciones cambiantes
de los contextos y situaciones concretas; por esto, usa disefios
emergentes, flexibles y comprensivos.

Resumiendo estos conceptos se presenta el siguiente cuadro
comparativo:

4. Cuadro — Paradigma Positivista vs Fenomenoldgico

Paradigma Fenomenolégico /

Paradigma Positivista / Empirico Constructivista

Predominio de deduccion Predominio de induccién, comprension e
interpretacion
Disefos experimentales o cuasi- Investigacién naturalista

experimentales
Perspectiva desde afuera (punto de vista | Perspectiva desde adentro (punto de vista

del observador) de los actores)

Lenguaje numérico Lenguaje verbal

Enfasis en aspectos objetivos,. Enfasis en los aspectos subjetivos:

observables y cuantificables captacion y comprensién de actitudes,
conductas, valores, y motivaciones internas

Andlisis estadistico Andlisis de contenido, estudio de caso

Resultados generalizables Resultados limitados en su generalizacién

Fuente: O. Niremberg, J. Brawerman, V. Ruiz, 2000



Como se mencion6 anteriormente éste trabajo se inserta dentro del
paradigma cualitativo (fenomenolégico), fue seleccionado debido a que los
métodos cualitativos de investigacion han demostrado ser efectivos para
estudiar la vida de las personas, la historia, el comportamiento, el
funcionamiento organizacional, los movimientos sociales, y las relaciones
interaccionales. (REYES, T.; segun STRAUSS A. & CORBIN J.; 1990.)

Segun el paradigma cualitativo, las personas actlian guiadas por sus
percepciones individuales y tales acciones tienen consecuencias reales.
Por consiguiente, la realidad subjetiva que cada individuo ve, no es menos
real que una realidad definida y medida objetivamente. El investigador
cualitativo estd interesado en entender y describir una escena social y
cultural desde adentro, desde la perspectiva émica. Mientras mas cerca
llegue el investigador a entender el punto de vista del actor social, mejor
sera la descripcion y mejor la ciencia. En esa gestion, el investigador se
convierte en una especie de cientifico y narrador al mismo tiempo.
(REYES, T.; citando a FETTERMAN 1989.)

ANGUERA ARGILAGA, M.T. citando a GUBA & LINCOLN, (1985)
sefialan los siguientes axiomas que caracterizan al paradigma
fenomenoldgico:

Concepcion mdltiple de la realidad. Existen muchas realidades que
no pueden ser consideradas de forma unitaria, por lo que cabe una
diversificacion en la interpretaciéon de dicha realidad. Son diversas las
facetas que pueden considerarse.

El principal objetivo cientifico sera la comprensién de los
fendmenos. Se pretende llegar a captar las relaciones internas existentes,
indagando en la intencionalidad de las acciones, sin permanecer
Gnicamente en la capa externa a la que parece propicia la descripcion de
los fenbmenos.

Se interrelacionan el investigador y el objeto de la investigacion, de
forma tal que se influyen mutuamente.

Se pretende un conocimiento de caracter idiografico, de descripcion
de casos individuales. La investigacion cualitativa no pretende llegar a
abstracciones universales, de ahi que abogue por el estudio de caso en
profundidad, que luego se compararan con otros, con el fin de hallar
regularidades y generar redes.



La simultaneidad de los fendmenos e interacciones mutuas en el
hecho educativo hace imposible distinguir las causas de los efectos.

Los valores estan implicitos en la investigacion, reflejandose en las
preferencias por un paradigma, eleccién de una teoria, etc.

Entre las técnicas de investigacion cualitativa conocidas se
encuentran las siguientes:

Observacion Participativa
Entrevista

Informantes Claves

Biografias

Revision de Documentos Oficiales
Estudio de Caso

Grupos Focales

Cuestionarios

2.4.3 Estudio de Caso

2.4.3.1 Caracteristicas

El estudio de caso (EC) se inserta en el marco de la investigacion
cualitativa y la indagacion naturalista, la cual se preocupa por la
observacion de los fendmenos en su ambiente natural (FRAGOSO A.
2004 segun PEREZ SERRANO, 1994). El estudio de caso resulta
especialmente interesante y apropiado cuando se necesita conocer algun
problema en particular o situaciéon en profundidad, y donde se pueden
identificar casos ricos en informacién, en el sentido en que se puede
aprender mucho a partir de pocos ejemplares de un fendmeno.(GARCIA
OLALLA, M. D., 2003; citando a PATTON, 1987; STAKE, 1998; ARNAU,
1998) El caso en estudio puede ser una cultura, sociedad, comunidad,
subcultura, organizacion, un grupo o fenOmenos tales como creencias,
practicas o interacciones, asi como cualquier aspecto de la existencia
humana. (SANDOVAL C. A., 2003.)

CHIVA GOMEZ R. 2002; citando a YIN (1989) entiende que el
estudio de caso es una investigacion empirica que estudia un fendbmeno
contemporaneo dentro de su contexto real, especialmente cuando los



limites entre el fendmeno y el contexto no son claramente evidentes y
donde pueden ser utilizadas distintas fuentes de evidencia.

El estudio de caso es la estrategia de investigacion mas adecuada
cuando las preguntas a responder son “cOmo” y “por qué”, cuando el
investigador tiene poco control sobre los hechos o acontecimientos y
cuando nos centramos en un fendmeno contemporaneo, en lugar de
histérico. (BORGES. 2002; CHIVA GOMEZ R. 2002; citando a YIN, 1989)

Para una mejor comprension de lo que es el EC, conviene analizar
las diversas tipologias que los autores han construido.

FRAGOSO A. 2004 citando a RODRIGUEZ, GIL Y GARCIA (1996)
siguiendo a YIN (1984) establecen una tipologia de estudio de caso
clasificandolos en dos tipos: el disefio de caso Unico y el de casos
multiples. Los disefios de caso unico son aquellos que centran su analisis
en un unico caso. En el disefio de casos mdltiples se utilizan varios casos
a la vez para estudiar la realidad que se desea explorar, describir, evaluar
o modificar.

El disefio de caso Unico implica el andlisis riguroso de un solo caso
que puede asumir la forma de una persona, una institucién, un proyecto,
etc. Ademas, se le atribuye caracter revelador, en la medida que abre la
posibilidad de confirmar, cambiar o ampliar el conocimiento acerca del
tema de estudio, el cual es posible de explorar en toda su dimension. El
EC unico, por su caracteristica de unicidad, es contextual e irrepetible. Por
otro lado, el estudio de caso multiple intenta derivar conclusiones
generales a partir de un nimero limitado de casos.

Con posteridad, FRAGOSO A. 2004 citando a YIN (1993) adopta un
nuevo criterio de clasificacién, surgiendo ahora seis tipos distintos, como
describiremos a continuacion. Sean Unicos o multiples, los EC pueden ser
exploratorios, descriptivos 0 extensivos.

— Un caso exploratorio tiene la finalidad de servir de antecedente
para investigaciones futuras.

— Un estudio descriptivo presenta una descripcion completa de un
fendmeno insertado en su contexto.

— Un caso extensivo presenta datos capaces de hacer relaciones
de causalefecto, clarificAndose qué causas producen
determinados efectos.



FRAGOSO A. 2004 citando a STAKE (1998) indica tres tipos de EC,

clasificados en funcion de los intereses del investigador al emprender los
casos:

En los estudios de casos intrinsecos, la motivacion principal de la
investigacion es comprender el caso particular. Se lleva a cabo, porque
en toda su particularidad el caso en si constituye el enfoque de la
investigacion.

En los estudios de casos instrumentales, un caso particular es
examinado con la pretensién de aclarar un determinado tema o para
refinar la teoria. En este sentido, el caso tiene un interés secundario,
funciona como un soporte que facilita nuestra comprension de algo que
sobrepasa al propio caso.

Los estudios de casos colectivos tienen todavia menos interés en
analizar un caso particular. En este tipo de EC, los investigadores
estudian un determinado numero de casos conjuntamente, para
investigar un fendbmeno, una poblaciéon o una condicion general. Los
casos individuales pueden o no ser conocidos antes de que se avance
con la manifestacion de dicha caracteristica. Pueden ser similares o
muy distintos. Los casos son elegidos porque se cree que su analisis
puede llevar a una mejor comprension, incluso hasta a una mejor
teorizacion, acerca de la coleccion amplia de casos.

Para finalizar nuestra caracterizacion del EC, importa considerar que

algunos autores establecen fases para el desarrollo de la investigacion. En
este sentido, para (Yin, 1994; Mac Nealy, 1997; Stake, 2000 citados por
FRAGOSO A. 2004 ) el método de estudio de caso consiste en cinco
pasos secuenciales:

1.

arw

Establecer el enfoque de la investigacion a través de formular
preguntas acerca de la situacion o problema que se estudia y
determina el propdsito de estudio

Seleccionar los instrumentos para la recoleccion de datos, las
herramientas para recolectarlos pueden ser: la encuesta la observacion
y la entrevista

Recoleccion de datos

Evaluacién y analisis de datos

Reporte final

Por lo antes expuesto, el estudio de caso (EC) es un tipo de

investigacion destinada a comprender la accion humana, en la que las
personas son vistas en su totalidad como sujetos y no como objetos;



donde se respetan a los actores sociales como productores de sentido y
constructores de la realidad social, lo que conlleva la subjetividad como
valor fundamental de la investigacion; en consecuencia, el investigador no
puede olvidar las relaciones sociales que se establecen entre las
personas, asi como las percepciones que las personas tienen respecto al
fendbmeno en estudio. Es un tipo de investigacion naturalmente
preocupada por el contexto, ya que éste es fundamental para que se
pueda comprender lo que pasa con los individuos. Por lo tanto, hay una
vision holistica en la investigacion, “una caracteristica distintiva del EC es
precisamente la creencia en que los sistemas humanos desarrollan una
integridad y que no son sencillamente una coleccion dispersa de las partes
que los componen”. (FRAGOSO A. 2004)

2.4.3.2 Recoleccion de los datos

El estudio de caso no es sinbnimo de método de investigacion
cualitativa, ya que puede implicar métodos cualitativos al igual que
cuantitativos (CHIVA GOMEZ R. 2002 citando a GHAURI et al., 1995; YIN,
1989). El estudio de caso, es una metodologia amplia que utiliza técnicas
tales como: observacion, entrevistas, cuestionarios, analisis de
documentos, etc. Por lo tanto, no sera definido por las técnicas utilizadas
sino por su orientacioén tedrica, que pone énfasis en la comprension de
procesos dentro de sus contextos. (CHIVA GOMEZ R. 2002; citando a
HARTLEY, 1994)

2.4.3.3 Ventajas v limitaciones del estudio de caso

Ventajas

Una primera gran ventaja del uso del EC es que permite una extrema
flexibilidad, teniendo un gran potencial para la aplicacion a situaciones
diversas e incluso muy distintas entre si. EI EC “utiliza fundamentalmente
procedimientos abiertos, flexibles y adaptables que permiten recoger
aspectos previamente detectados en el campo de las relaciones
humanas”. (FRAGOSO A. 2004 citando a PEREZ SERRANO, 1994)



Los EC son un importante paso para la accion, para la toma de
decisiones. También constituye un archivo de material descriptivo
suficientemente rico para permitir reinterpretaciones subsecuentes
(FRAGOSO A. 2004 citando a WALKER 1983).

El EC es un método abierto y apropiado para investigaciones a
pequefia escala, en un marco limitado de tiempo, espacio y recursos.
(FRAGOSO A. 2004 citando a PEREZ SERRANO 1994)

Finalmente (FRAGOSO A. 2004 segun MERRIAM; 1998) el EC
ofrece la oportunidad de investigar unidades sociales complejas. Anclada
en situaciones de la vida real, resulta una rica y profunda descripcion del
fendbmeno en estudio. Sus resultados pueden ser utilizados para la
construcciéon de hipotesis destinadas a estructurar investigaciones futuras
y, en ese sentido, el estudio de caso juega un rol importante en el avance
de la base de un campo de conocimiento.

Limitantes

De acuerdo con algunos autores se identifican cuatro problemas al
realizar investigaciones sobre la base del método de estudio de caso:

1. Ofrece escasos fundamentos para generalizar (siendo buenos para
generar hipétesis e interesantes para confirmar teorias)

2. Se necesita demasiado tiempo para conseguir informacion suficiente
(El andlisis de datos y elaboracién de conclusiones lleva mas tiempo
qgue la recogida de datos, pero la informacion obtenida siempre es
vélida)

3. La informacién que se obtiene es dificiimente manejable (procede de
grabaciones, observaciones,...)

4. No hay una manera establecida de asegurar la realizacién de un buen
estudio de caso, lo que obliga a una constante reflexion sobre todo el
trabajo realizado.

Si bien estas criticas parecen logicas, solo lo son si se miran a través
del prisma positivista. Como hemos sefalado, la validez cientifica no
descansa en el establecimiento de una correlacion sino en la comprension
fundamental de la estructura, los procesos y las fuerzas que se relacionan
al objeto de estudio. La capacidad del investigador para adquirir el
conocimiento fundamental sobre la organizacion y sus actores sociales, no



descansa en su capacidad para establecer relaciones de causa y efecto,
sino en su habilidad para desarrollar un lenguaje comdn y conceptos
apropiados al caso bajo estudio.

El tema de la generalizacion ha representado un arduo debate
todavia inacabado. En este sentido el método de EC es una herramienta
cualitativa; y como tal, su principal objetivo es proporcionar una
descripciéon contundente de un evento o de un pequefio grupo de
personas u objetos. Dado que el ambito del estudio de caso es tan
estrecho, los descubrimientos rara vez pueden ser generalizados; pero un
estudio de caso puede ofrecer ideas sobre eventos y comportamientos, y
puede proporcionar hipétesis para ser testadas. La generalizacién desde
una muestra estadistica es soOlo un tipo de generalizacion. En la
investigacion cualitativa la generalizacion debe abordarse de forma
diferente, las posibilidades de generalizar desde un solo caso residen no
en lo numeroso, sino en lo abarcador de las medidas (REYES, T; citando
a GUMMESSON, 1991). En ese sentido, la ciencia debe verse como un
proceso de descubrimiento continuo que nunca logra alcanzar la verdad
dltima.

2.4.4 Metodologia O

2.4.4.1 Qy antecedentes conceptuales

La metodologia Q se presenté en una carta a la revista “Nature”,
escrita por William Stephenson (1935), fisico (Ph.D. 1926, universidad de
Durham) y psicélogo (Ph.D. 1929, universidad de Londres). William
Stephenson fue estudiante de Charles Spearman, inventor de la
correlacion r. A partir de ese entonces es conocida Q, sobre todo en la
sicologia y las ciencias politicas, como una forma de aproximarse al
estudio del comportamiento humano, con su propia epistemologia y
ontologia

Como se vera en este trabajo, Q esta diseflado especialmente para
estudiar la subjetividad humana. La subjetividad puede ser entendida
como el campo afectivo, compuesto por los sentimientos, las
motivaciones, las actitudes, las creencias, y las opiniones que las
personas desarrollan. Estos elementos se articulan para conformar un
sistema a través del cual las personas analizan el mundo y toman sus



decisiones (DE HEGEDUS, P.; GRAVINA, V.; KRAMER B. 2004; citando a
BLOOM, et. al., 1964). Es este sistema, lo que Q quiere hacer “emerger”
para que sea visible. Y es en este particular campo en donde Q tiene
ventajas por sobre los métodos tradicionales (encuestas con preguntas
pre-establecidas, Estudios de Caso estrictamente cualitativos), porque
representa una metodologia con un minimo de intervenciéon de “extrafios”,
de forma que los riesgos por afectar inconscientemente los resultados con
la carga de valores que esos “extrafios” trasmiten se reduce.

¢,Como hace visible Q este sistema? Aqui hay una caracteristica
esencial de la metodologia. Q trata de entender el punto de vista holistico
de la persona, y como esa vision “calza” con la de otras personas. En este
sentido Q es una metodologia de andlisis sistémico. Considera a la
persona como una totalidad; no reduce el analisis a determinadas
caracteristicas.

Es necesario advertir que sistematico y sistémico -adjetivos que
provienen de sistema- tienen diferentes connotaciones (DE HEGEDUS vy
MORALES, 1996). Ambos presentan en comun la valoracion de la
perspectiva holistica, es decir que las partes pertenecen a una totalidad
mayor y que desarrollan mecanismos de interaccion entre si. Para la
vision sistematica, la totalidad es igual a las partes que la componen. Es
decir que se puede entender el todo a través de las partes. Para la vision
sistémica, la totalidad es diferente a las partes que la componen (la
molécula de agua es diferente a los &tomos que la componen). Esto
significa que existen propiedades emergentes, no de las partes aisladas,
sino de la totalidad organizada (sistema) que son las que originan la
diferencia antes sefialada. Estas propiedades no emergen si reducimos el
todo a las partes que lo conforman. Por lo tanto no se puede entender al
todo desde las partes.

La subjetividad de una persona puede entenderse como un sistema
complejo formado por actitudes, creencias, y valores. Constituye el marco
de referencia, a través del cual los seres humanos definen y expresan su
propio mundo. La complejidad significa que hay elementos de ese sistema
que pueden no conocerse, y que hay relaciones entre los mismos que se
ignoran. Adicionalmente, ninguno de estos elementos puede entenderse si
se lo considera en forma aislada de los otros. Q permite hacer visible
estos elementos y las relaciones que entre ellos existen a través de la
clasificacion Q que cada persona efectia. No son caracteristicas aisladas
las que emergen, es el “todo” organizado, con un significado que le es
especifico a esa persona. Y que puede interpretarse porque no es una



caracteristica aislada la que tratamos, es el todo. (DE HEGEDUS, P.;
GRAVINA, V.; KRAMER B. 2004)

2.4.4.2 Pasos para aplicar Q

Se presenta una descripcion de los pasos que Q requiere.

Paso 1:

Tener una situacion apropiada para aplicar Q. Esto significa
situaciones relacionadas al campo del dominio afectivo de las personas,
para entender de una manera Unica (es decir desde el punto de vista de
ellas mismas, en forma sistémica e intrinseca al individuo mismo) la
naturaleza de los fendmenos que se estan evaluando.

En realidad, no existe situacion humana en donde no hay presencia
de subjetividades interviniendo, y por lo tanto Q es aplicable para hacer
“emerger” esas subjetividades.

Q no es apropiado para situaciones del tipo: ¢.cual ha sido el nivel de
adopcion de tecnologia en la poblacion objetivo del proyecto?, pero si lo
es para entender por qué los productores no han adoptado tecnologia o
por qué lo estan haciendo. Al saber esto podemos entender que
estrategias de trabajo son positivas y cuales no.

Ahora bien, Q permite saltarse de la l6gica cualitativa a la logica
cuantitativa. Esta es la excelencia de Q. Al integrar ambas perspectivas
tenemos flexibilidad para adecuarnos a diferentes situaciones. El analisis
factorial permite establecer para cada factor obtenido lo que se denomina
aspectos caracteristicos que identifican especialmente a ese factor.
Podemos asi extrapolar a la poblacibn mayor, y mediante una encuesta
con muestra aleatoria, identificar en la poblacién la importancia de cada
factor.



Paso 2:

Realizar un conjunto de entrevistas semi-estructuradas en
profundidad, aplicando una pauta de preguntas, a informantes calificados.
La pauta de preguntas esta directamente vinculada a los objetivos de la
investigacion. Por ejemplo:

)] ¢Por qué cree UD. que algunos productores no participan del
sistema de comercializacién de CLU?

i)  ¢Por qué tu no participas en CLU?

i) ¢ Qué tendria que hacer CLU para captar a mas productores?, etc...

Las entrevistas preferentemente se graban. El objetivo es construir el
“universo de ideas”. La cantidad de entrevistas a efectuar se ubica entre 6
y 10 dependiendo de la situacion. Es fundamental incorporar las diferentes
visiones existentes, personas y/o instituciones. La duracion de cada
entrevista es de aproximadamente una hora.

Paso 3

De las respuestas obtenidas se elabora el “universo”, el cual se
define como la “poblacién de ideas, creencias, pensamientos” que existen
en relacibn con el objetivo de la investigacion. Incluye también
informaciones ya existentes (de caracter secundario) como libros,
articulos, peliculas, imagenes satelitales, fotos, dibujos, etc. Puede
utilizarse cualquier objeto que culturalmente tenga un significado para la
poblacion, no solo texto escrito.

Obtenido el “universo” se necesita “entenderlo”. Es necesario analizar
toda la informacion y entender su ldgica, es decir buscar un ordenamiento
que nos dé una rapida “foto instantanea”, no necesariamente completa,
qgue nos ayude a interpretar el fendmeno de estudio.

Paso 4:

A partir del universo de ideas se extrae una muestra dirigida de
afirmaciones. Una afirmacion es una sentencia que expresa una idea, un
pensamiento, que se entiende esta relacionado con el objetivo de la
investigacion. Esta seleccion de afirmaciones por parte del investigador, si
bien importante, no tiene efectos en el analisis factorial y posterior
interpretacion. El significado que intentamos encontrar mediante Q no



reside en las afirmaciones en si mismo, sino en la manera como las
personas clasifican esas afirmaciones y las vinculan entre si. (DE
HEGEDUS, P.; GRAVINA, V., KRAMER B. 2004 citando a
STEPHENSON, 1963) Esta es una caracteristica del analisis sistémico.

Es importante que la muestra Q de afirmaciones sea manejable en
términos de tamafio: es dificil y toma tiempo para quienes responden,
distinguir entre mas de 100 afirmaciones (DE HEGEDUS, P.; GRAVINA,
V.; KRAMER B. 2004 citando a BROWN, 1980). Las muestras tienden a
tomar un valor entre 30 y 60, con el nUmero exacto en funcion del universo
de ideas disefiado. Mas de 60 afirmaciones resulta dificil de aplicar en el
caso de poblaciones rurales, mas si son productores familiares, o
trabajadores rurales.

La claridad de las afirmaciones es también importante, sobre todo
para respondientes en zonas rurales, que pueden tener dificultad con un
codigo escrito que no les resulta familiar. En este caso pueden utilizarse,
como ya se dijo, dibujos u otras expresiones graficas. Igualmente se
procura respetar lo mas posible las palabras reales utilizadas por los
informantes calificados. Sin embargo, existe un minimo de “prolijeo” a los
efectos de la edicion.

La muestra Q de afirmaciones también debe ser balanceada. El
balance tiene que ver con que el respondiente tenga una igual oportunidad
de reaccionar positiva o0 negativamente a las afirmaciones ((DE
HEGEDUS, P.; GRAVINA, V., KRAMER B. 2004 citando a
STEPHENSON, 1953). Debe cuidarse de no utilizar anténimos (Ej. alto,
bajo), dado que éstos aportan poco a los efectos de hacer emerger la
subjetividad que se pretende analizar.

Luego de obtenida la muestra, las afirmaciones son escritas en
tarjetas individuales y numeradas en forma aleatoria.

Paso 5

Se elige una muestra dirigida de personas (muestra Q de personas) a
las cuales se les suministra el conjunto de afirmaciones (como si fuera un
mazo de cartas que se colocan al azar en una mesa), para que las
personas las clasifiguen de acuerdo a su importancia en lo que se
denomina la clasificaciéon Q.



Las tarjetas con las cuales la persona estd en mayor acuerdo se
ubican en el extremo positivo (+4). Las tarjetas con las cuales esta en
menor acuerdo se ubican en el extremo negativo (-4). En el medio se
ubican las tarjetas “neutras”. Esto constituye también una forma entrevista
semi-estructurada. La duracion, es de aproximadamente una hora, puede
extenderse hasta 90 minutos.

Se ubican las tarjetas (cada una conteniendo una afirmacién) en un
arreglo (grilla) que se aproxima a una distribucion casi normal (ver
figura3). Es decir, se anota el numero en cada celda. Se deben llenar
todas las celdas sin repeticiones. La distribuciébn que se obtiene es a
menudo mas platiclrtica que una distribucion normal, pero igualmente
mantiene las formas y propiedades de simetria. La idea es obligar a la
persona a definirse en su pensamiento a través de los extremos positivo y
negativo

La persona que administra Q (la que entrevista) puede orientar al
entrevistado. Explica en que consiste la clasificacion que debe hacer la
persona, y da al respecto las instrucciones. Pero también puede orientar
para que la persona “arranque” si ve que la misma tiene dificultades. Por
ejemplo, puede decirle que forme primero 3 grupos de tarjetas: i) con las
gue esta en acuerdo, ii) en desacuerdo, Y iii) las que le son neutras. Con
esta orientacidon es suficiente para que se pueda efectuar la clasificacion

Q.

La experiencia de ver como las personas clasifican Q es también
Unica. Decimos que tiene un caracter empoderador. Las afirmaciones son
“trabajadas” por las personas, y, subitamente se ordenan, hasta que todas
“encajan” a la vez, de un modo que tiene su légica en la visién de conjunto
(considerando todas las tarjetas). Este tipo de experiencia reproduce como
pensamos; arreglos que no eran visibles anteriormente, aparecen de
pronto revelados provocando en las personas la intima satisfaccion de
saber que estan comprendiendo: i) mejor algo que ya sabian y/o ii) algo
que es nuevo para ellas.

Los entrevistados no solamente realizan la clasificacion Q, anotando
en las celdas de cada grilla el nimero de la tarjeta elegida, sino que
ademas contestan un numero reducido de preguntas claras, que ayuden
luego a interpretar los datos. No mas de 4-5 preguntas como ser nombre
(optativo), lugar, y 3 preguntas sobre su situacién socio-econémica-
tecnoldgica.



El nUmero de integrantes de la muestra Q de personas se define en
el paso 6.

Paso 6

Las respuestas obtenidas se analizan luego con el procedimiento
estadistico denominado Analisis Factorial. Se utiliza un programa
informético especial denominado PCQ for windows, version 2000. ¢Que
es un factor? Un factor es un cluster de personas cuyas clasificaciones Q
de afirmaciones son similares. Es decir, tienen iguales opiniones. Cada
factor representa un diferente tipo de opinidon en relacion al objeto de
investigacion. El programa PCQ trabaja con matrices de correlaciones, y
aunque sea un numero grande de matrices (hasta 120 clasificaciones Q
pueden entrarse), el programa es rapido para “extraer” los factores
originales.

Sobre estos factores originales, el estadistico aplica lo que se
denomina “rotacién” de esos factores. Una de las formas de efectuar la
rotacion es mediante criterios que sean relevantes para la investigacion. El
estadistico analiza los efectos de la rotacion que desarrolla en la pantalla,
donde los factores aparecen como vectores. En particular observa que las
personas que “caen” en un factor, no estén presentes en otros factores.
Esto es lo que va a permitir la interpretacion de los resultados. Este es otro
aspecto central de Q. El resultado final que se obtiene, de acuerdo con la
experiencia, es un conjunto de 3 o 4 factores. A los efectos de que cada
factor pueda emerger, es necesario administrar Q a aproximadamente 8
personas. Esto lleva a que la muestra Q de personas se componga de
aproximadamente 30 personas. No tiene sentido administrar Q a mas
personas, ya que los resultados finales no se modifican sustancialmente.

El % de personas que “caen” en los 3-4 factores, con respecto al total
de la muestra Q de personas, es variable. Normalmente el 60% de las
personas estan en alguno de los factores sefialados. El resto no aparece
por:

)] Tener correlaciones bajas
i)  Tener altas correlaciones con mas de un factor (cada persona debe
pertenecer a solo un factor).

Este remanente de personas que no se agrupan es otra afirmacion
del caracter sistémico de Q.



No debe analizarse el nimero de personas que caen en cada factor
como indicador de algo. Por ejemplo si son solamente 2 personas sobre
30, razonar que ese factor esta “mal calculado”. Si es importante saber la
correlacion de las personas con el factor. Si es baja, entonces ese factor
es “débil”, no es “estable”, y puede suceder que con un numero mayor de
entrevistas desaparezca o se transforme en otro. Un factor estable
significa que aunque se hagan mas clasificaciones Q no va a cambiar la
estructura del factor (el conjunto de afirmaciones).

Paso 7

A continuacién, y en base a los resultados obtenidos se realiza la
interpretacion. La misma puede hacerse en dos grandes planos:

i) En relacion con los objetivos del trabajo

iv)  En relacién con teorias que ayuden a entender y explicar mejor
los resultados (DE HEGEDUS. P.; GRAVINA. V ; KRAMER. B.
2004)

En el proceso de interpretacion se toma en cuenta:

a- La informacion que proviene de las preguntas que contiene cada
grilla; las mismas estan relacionadas con alguna hipétesis previa (por
ejemplo, tamafio de predio puede afectar nivel de participacion)

b- La informaciébn que proviene de las “salidas” del programa, en
esencia es:

» Lista de factores y personas que caen en cada factor (con las
correlaciones de cada persona con respecto al factor)

» Para cada factor cual es el conjunto de afirmaciones que lo
componen, o sea el perfil promedio de opiniébn que resume y
caracteriza ese factor, con las puntuaciones recibidas (de +4
a - 4 por ejemplo)

> El porcentaje de determinacion, que explica cuanta
variabilidad es explicada por los factores

» Las correlaciones entre factores (se espera que sean bajas).



c- La informacién que proviene de nuevas entrevistas que se efectian
con algunas de las personas que realizaron la clasificaciéon Q, es
decir que ya estan en la muestra Q de personas

Basicamente, la interpretacion Q (la que proviene de las salidas del
programa) se efectia comparando para cada factor:

)] Cuales son las afirmaciones extremas que lo definen (los +4 y -4)

i)  Cuales son las afirmaciones que lo distinguen de los restantes
factores. Q permite saber para las afirmaciones extremas de cada
factor, como son consideradas por el resto de los factores, es decir,
que puntuaciones reciben. Al analizar en conjunto toda esta
informacidn se obtiene la interpretacion Q.



3 MATERIALES Y METODOS

Utilizaremos un abordaje que toma en cuenta los niveles de
estrategia general, paradigma, método, técnica e instrumentos.

Por paradigma se entiende la aproximacion general al estudio de un
objeto o proceso, es decir, el conjunto de medios tedricos, conceptuales y
técnicos que una disciplina desarrolla para la obtencién de sus fines. Por
metodo, los caminos especificos que permiten acceder al andlisis de los
distintos objetos que se pretenden investigar. EIl método engloba todas las
operaciones y actividades, que regidas por normas especificas, posibilitan
el conocimiento de los procesos sociales. Finalmente, por técnicas se
entiende los procedimientos especificos de recogida de informacion. Estos
procedimientos no son necesariamente en si mismos cuantitativos o
cualitativos, la diferenciacion en cualquier caso provendra de su enmarque
en un método especifico. La coherencia en estos diferentes niveles marca
la calidad del trabajo.

Q se ubica en el campo del paradigma cualitativo. Se deja explicita
esta vinculacion a los efectos de entender la l6gica general de Q. Esto no
significa que se adhiere a un paradigma en particular (el cualitativo) por
considerarlo superior (al cuantitativo). El debate entre lo cualitativo y
cuantitativo esta superado en la actualidad; la tendencia es integrar ambas
perspectivas. La integracion se hace tradicionalmente utilizando diferentes
métodos y técnicas (ej., encuesta y estudio de caso). Aqui, es en Q que se
integran ambas tradiciones, actuando como un puente que une lo mejor de
ambas.

El método de investigaciéon al cual se asocia Q es el Estudio de
Caso (EC). EC implica el estudio de pocos casos para generar un
conocimiento en profundidad de los mismos. En funcion de la clasificacion
hecha por YIN (1993); el disefio es de casos-mdltiples y de caracter
exploratorio. Las muestras Q de personas son muestras dirigidas de
pequefio tamafio.

La técnica para recolectar informacion y hacer el analisis es lo que
denominamos metodologia Q. Debido a que este nombre (metodologia)
esta generalizado en la literatura su uso sera omitido. Sin embargo,
creemos que Q es mucho mas que una metodologia 0 una técnica para
recolectar informacion y analizarla. Es una manera de investigar el mundo
que nos rodea, una manera que denominamos “sistémica”.



Existe la tendencia de creer que EC descansa exclusivamente en
técnicas cualitativas para recolectar y analizar la informacion. En Q la
recoleccion de informacion tiene un carécter cualitativo (entrevistas semi-
estructuradas); el andlisis de la misma es cuantitativo (analisis factorial).
Esta combinacién innovadora es lo que da a Q una excelencia para
analizar las subjetividades que existen en el estudio de todo tipo de
situaciones en donde haya personas interactuando.

Las técnicas requieren de instrumentos adecuados para su aplicacion
operativa. Los instrumentos que Q emplea para recolectar la informacién
son:

i)  Pauta de preguntas para informantes calificados, para desarrollar el
universo de ideas.

ii)  Elaboracion de afirmaciones en formato de tarjeta,

iii)  Grilla para anotar respuestas.

3.1 PROCEDIMIENTO METODOLOGICO EN LA PRACTICA

Para ordenar los procedimientos que fueran tomados en la practica,
se explicaran en funcién al orden preestablecido en el capitulo 2.4.4.2

Paso 1

Se considera que la problematica existente en CLU es adecuada
para el uso de la metodologia Q, debido a que la pregunta que se intenta
responder esta relacionada al dominio afectivo de las personas

¢Por que algunos productores no participan del sistema de
comercializacion de CLU?

Donde las decisiones que toman los productores son intrinsecas de
cada individuo y deben ser comprendidas desde una perspectiva
sistémica.



Paso 2

En forma conjunta con CLU se elaboro una lista de actores del sector
lanero nacional cuya opinion se considero de importancia para construir el
“universo de ideas”. CLU aporto los nombres y facilito el contacto con
estos informantes calificados.

- 1 Técnico de promociéon CLU

- 2 Directivos de CLU

- 1 Asesor de CLU

- 1 Técnico de SUL

- 1 Consignatario

- 1 Acopiador de Lana

- 1 productor remitente de CLU

- 3 productores no remitentes de CLU de diferente perfil (Chico-
grande, Innovador-conservador, etc)

Posteriormente se seleccionaron, en forma independiente 2
informantes mas (1 técnico y 1 productor no remitente), de manera de
reducir alguna posible subjetividad aportada en la eleccion de los
informantes por CLU.

A los informantes calificados se les realizo una entrevista semi-
estructurada, cuya pauta de preguntas fue la siguiente:

e ¢Por que cree Ud. que muchos productores no participan del
sistema de comercializacion de Central Lanera?

e ¢;Por que UD. no participa del sistema de comercializacion de
Central Lanera?

e (Qué podria hacer CL para que participaran méas productores?

Las primeras dos preguntas intentan comprender la subjetividad de
los entrevistados, mientras que la tercera apunta al establecimiento de
estrategias por CLU.

Las entrevistas fueron grabadas y Iluego transcritas para la
confeccién del universo de ideas (ver anexo 8.1).



Paso 3

La informacion obtenida en el universo de ideas es necesario
entenderla y analizarla (ver anexo jError! No se encuentra el origen de
la referencia.). Para este fin, las visiones existentes acerca de porque los
productores no participan en el sistema de CLU (este fue el objetivo de la
investigacion) se ordenan en la siguiente matriz, segun se deban a
aspectos econdémicos 0 sociales, y segun se visualicen desde la
perspectiva del productor o del contexto.

2. Figura: Estructura teérica

Perspectivas | Dimensién economica (c) | Dimension social (d)
Productor (a) (ac) (ad)
Contexto (b) (b c) (bd)

Paso 4

A partir del “universo” se seleccionaron aquellas afirmaciones que
se consideraron mas representativas, formando la muestra Q de
afirmaciones. Para que la muestra sea manejable se seleccionaron 32
afirmaciones (8 por cada celda de la matriz). También, para facilitar la
comprension de las éstas por parte de las personas a entrevistar, se
realizé un minimo de mejora en la redaccion. Posteriormente, como la
muestra necesita ser equilibrada se redactaron algunas afirmaciones en
sentido contrario al que expresaron los informantes calificados.

Dimensién productor/economica (ac)

Por la negativa

1. Mi percepcion es que el precio de CL es menor, el precio promedio
me elimina la posibilidad de vender muy bien y de obtener el precio
mas alto, aparte,... yo no vendo tan mal como para cambiar de
sistema

2. No entiendo el concepto de precio promedio



Yo quiero contar con todo el dinero el dia de la venta, tengo cosas
para pagar, inversiones para hacer y no puedo esperar hasta marzo
El sistema de CL no es facil y me genera cierta desconfianza, ya que
nadie se acuerda que paso en los 12 meses de zafra.

Por la positiva

1.

Hw

Yo considero que el sistema de precio promedio me sirve ya que los
precios de la lana fluctian mucho y con el sistema de CL elimino la
posibilidad de vender muy mal.

Me interesan los servicios que me brinda CL, en especial los
adelantos de dinero.

Yo confio en el sistema, no en vano tiene 35 afios en plaza.

El precio promedio, para mi, es un precio bueno

Dimensién productor/social (ad)

Por la negativa

1.

2.

El mensaje de CL no es claro, no entiendo el sistema, y lo conozco
mas por lo que dice la competencia.

Me gusta especular, sentir que elijjo el negocio y el momento,
mientras que en el sistema de cl me siento atado, deposito toda mi
confianza en la empresa y quedo a merced de lo que ella haga con
mi lana. Es decir, no me gusta integrar un sistema donde soy parte
de algo, pero donde no tengo poder de decision.

Para mi es importante que mi lote se comercialice como tal, en forma
individual, es parte de la identidad de mi establecimiento.

Yo me siento comprometido a enviarle la lana a mi consignatario
porque también le vendo la carne vacuna.

Por la positiva

=

El sistema es claro, me lo explicaron y lo entiendo bien.

Yo considero que voy a andar mejor si otro se ocupa de la
comercializacién, alguien especialista, profesional y de confianza,
porque yo no me considero bueno en eso.



3.  Prefiero las cooperativas porque persiguen un fin social, donde todos
somos iguales y juntos podemos lograr cosas que individualmente
son muy dificiles de lograr.

4. Larelacién con mi consignatario es solo comercial

Dimensién contexto/econdmico (bc)

Por la negativa

1. Las cooperativas son caras e ineficientes, porque mantienen una
excesiva burocracia que se paga con la comercializacion de lana.

2. El sistema de CL no me sirve, porque es un sistema donde algunos
productores financian a otros.

3. Los privados son mas agresivos en la compra, porque tienen mas
cintura en el mano a mano, CL no puede por su propia estructura y
precio promedio.

4. No hay estimulos econémicos suficientes para las personas que
quieren hacer las cosas bien, ...todavia es la cantidad de lana la que
determina ventajas en la venta del lote.

Por la positiva

1. Hoy las cooperativas se estan reestructurando y transformandose en
empresas mas eficientes.

2. La mayor burocracia en las cooperativas es para asegurar la
transparencia, y la representacion de todos sus socios.

3. Los privados tienen una forma de comercializacion mas informal, que
generalmente perjudica al productor.

4. Cl me da las herramientas para valorizar mejor mi lote, pagando en
forma diferencial segun las distintas finuras, calidades vy
acondicionamiento de la lana.

Dimensién contexto/social (bd)

Por la negativa

1. Es imposible sacar a CL del contexto de todo el sistema cooperativo,
las cooperativas estuvieron mal miradas por los problemas que



hubieron, y cuando se quema una cooperativa se quema todo el
sistema, y después es dificil volver.

2. Yo no tengo cultura cooperativista, no me interesa asociarme, ni
integrarme a nada.

3. CL deja al descubierto los detalles de calidad de tu lana, vellones
amarillos, vellones que se cortan, problemas de manchas, etc..; y no
me gusta que me digan que lo mio no es bueno!, mientras que las
barracas me la compran casi a 0jos cerrados.

4. En CL nadie va a tu casa a ofrecerte el servicio, si no es uno el que
va a buscar la informacién nadie te la brinda.

Por la positiva

1. En la década pasada se fundieron muchas cooperativas, pero
también se fundieron muchas empresas privadas, y no hay que
juzgar a todas las cooperativas por igual ya que CL continua firme.

2. El sistema de CL es justo al valorar diferente los distintos tipos de
lana, calidades y finuras, ya que el mercado internacional también las
paga diferente.

3. El asociarme me permite aprender y compartir las experiencias con
otros productores.

4. El sistema de CL tiene una buena difusion, creo que actualmente CL
esta llegando mas a los productores

Las 32 afirmaciones que componen la muestra fueron transcriptas a
tarjetas, y cada una de ellas fue numerada en forma aleatoria (ver anexo
8.3.).

Paso 5

La entrevista realizada es semi-estructurada, y se formulan algunas
preguntas basicas a fin de obtener mayor informacion sobre los
entrevistados que propicie un mejor analisis posterior (ver Anexo 8.4.).

La entrevista se aplico a una muestra dirigida de productores,
aproximadamente 40 (20 no-remitentes, 10 remitentes no-consecuentes y
10 remitentes consecuentes), los cuales fueron seleccionados por CLU.



Hay 32 afirmaciones y 32 celdas en la grilla (Figura 3). Se pidi6 a los
productores entrevistados que ordenaran las afirmaciones (escritas en
tarjetas individuales y numeradas al azar), en funcion a ésta grilla.

3. Figura: Grilla

Las personas entrevistadas son orientadas a leer de principio a fin
todas las afirmaciones, para que consigan hacerse una opinion y permitir
gue la mente se posicione en la situacién. Luego, son instruidas a
empezar ordenando las afirmaciones en 3 grupos: a la izquierda aquéllas
declaraciones con las que la persona opina de manera mas diferente, en
el medio aquellas afirmaciones que no tienen ninguna relevancia para €l; y
finalmente, a la derecha las que el entrevistado considera mas
representativas de su pensamiento. Una vez que todas las tarjetas se
agruparon en el grupo respectivo, se instruye a los entrevistados a
seleccionar las dos afirmaciones mas discordantes con su pensamiento y
ponerlas en el extremo izquierdo de la grilla. Luego se lo orienta a
seleccionar el mismo numero de afirmaciones que fueran mas
coincidentes con su pensamiento y ponerlas en el extremo derecho de la
grilla. De esta manera, el entrevistado procede a trabajar alternadamente
de los extremos opuestos de la distribucién hacia el centro en donde se
ubican las tarjetas de menor relevancia.



4 RESULTADOS Y ANALISIS

Los datos fueron analizados utilizando la metodologia Q. Las
clasificaciones efectuadas por los participantes de la muestra dirigida
fueron sujetas al analisis factorial y al método de la rotacion tedrica. Esta
combinacién permite agrupar a personas con puntos de vista similares
(ver cap. 2.4.4.2.). Por tanto, se aumenta el nimero de individuos en cada
factor, se disminuye la variabilidad al interior de cada factor, y se maximiza
la variabilidad entre factores. Esta estrategia permite obtener opiniones
contrastantes, identificar las razones que generan dichas opiniones, y
utilizarlas para el disefio de mecanismos de intervencién en funcion del
objetivo de estudio.

La presentacion y analisis de los datos se realizara en funcion de los
objetivos del trabajo:

1. Explorar las diferentes tipologias de subjetividad existentes en
torno a Central Lanera Uruguaya por parte del productor
ganadero.

2. Analizar los motivos por los cuales existen productores que no
participan en el sistema de comercializacion de Central Lanera.

4.1 DIFERENTES TIPOLOGIAS DE SUBJETIVIDAD
EXISTENTES EN TORNO A CLU

Al aplicar el analisis factorial a las 36 clasificaciones Q que
componen la muestra, 28 resultaron significativas, dando lugar a la
extraccion de 4 factores. Los mismos se clasificaron como: A, B, Cy E
para su mejor comprension.

Para el estudio de este tema se procederéa en el siguiente orden:
1. Descripcion de los productores entrevistados

2. Analisis de los factores en forma individual
3. Analisis de CLU



4.1.1 Descripcion de los productores entrevistados

A modo descriptivo, el siguiente cuadro presenta un resumen de las
caracteristicas de los productores que se consideraron de importancia en
este estudio:

5. Cuadro - Caracteristicas de los productores entrevistados seguUn
departamento.

| N = 36 productores | Artigas Treintay Tres

Remitentes consecuentes 37% 38% 35%
Remitentes no consecuentes 19% 18% 20%
No Remitentes 44% 44% 45%
Corriedalle 62% 53% 70%
Merino 19% 35% 15%
Otras 19% 12% 15%
Cantidad media esquilada (kgs.) |7.227 12.125 3.310
Mediana 3.000 6.000 2.000
Acondicionan 81% 75% 85%
<40 31% 25% 35%

Edad 40-60 66% 69% 65%

> 60 3% 6%

. Primaria 6% 6% 5%
gé‘aecla‘l?én Secundaria 36% 19% 50%
Terciaria 58% 75% 45%

En el cuadro N° 5 se visualiza que los productores entrevistados son
mayormente jovenes, de escala productiva media (la mitad de la muestra
esquila menos de 3.000 kg), la raza principal es la Corriedale, mas del
80% hacen acondicionamiento y tienen un nivel educativo
preferentemente alto.

En el caso del departamento de Artigas, se observa que: son mas
“Merinistas”, de mayor escala pecuaria (50% esquilan mas de 6000 kg),
tienen mayor edad y cuentan con un nivel educativo sensiblemente
volcado hacia la formacion terciaria. Por otro lado, los productores del
departamento de Treinta y Tres, prefieren la raza Corriedale, son de
mediana escala (50% esquilan mas de 3.000 kg), mas jovenes y con nivel
educativo medio.



A modo de complemento de esta caracterizacion, el siguiente cuadro
nos permite observar las diferencias en funcién del grado de remision.

6. Cuadro- caracteristicas sequn grado de consecuencia.

Cantidad % Nivel
Ne de Raza media de la o Edad .
Acondicio . educativo
productores preferente lana . Promedio .
. namiento medio
esquilada
Remitentes 12 Corriedale |  4.000 75% 43 Medio
consecuentes
Remitentes no 7 Corriedale 3.200 71% 49 Variado
consecuentes
No Remitentes 17 Corriedale 11.200 82% 45 Alto

El cuadro 6, permite observar que los productores no-remitentes de
esta muestra, tienen un nivel educativo y una escala productiva mucho
mayor que el resto (remitentes consecuentes y no consecuentes).
Ademas, por su mayor adopcion del acondicionamiento, se evidencia que
tienen mas contacto con la tecnologia o mas predisposicién a adoptarla.
Por su parte, los remitentes y remitentes no consecuentes se presentan
con un perfil similar, son empresarios de pequefia y mediana escala, de
nivel educativo medio.

4.1.2 Analisis de cada uno de los factores

4.1.2.1 Factor A

En el siguiente cuadro se resumen las caracteristicas de los
productores que dan origen al factor.



7. Cuadro - Caracterizacion del factor A

Cantidad %
N° de Raza media de la . Edad Nivel
Acondicio . .
productores preferente lana . Promedio | educativo
. namiento
esquilada
Remitentes 10 Corriedale 4.250 70% 44 Medio
consecuentes
Remitentes no 2 Corriedale | 2.200 100% 50 Medio-
consecuentes Alto
No Remitentes 5 Corriedale 9.700 80% a7 Alto

El cuadro 7 muestra que los productores que componen el factor son
de edad media, principalmente remitentes, con buena formacién
(especialmente los no-remitentes) y de perfil mediano a grande. La raza
predominante es la Corriedale y la gran mayoria hacen
acondicionamiento. En funcion del grado de remision podemos destacar
que los no-remitentes tienen mayor escala y mejor nivel educativo.

El Factor A abarca la mayor cantidad de clasificaciones Q, incluyendo
a 17 de las personas entrevistadas y explica el 27% de la varianza. Este
factor se caracteriza por una posicion Pro-CLU y los pensamientos
caracteristicos de este factor son:

+4 El sistema de CL es justo al valorar diferente los distintos
tipos de lana, calidades y finuras, ya que el mercado
internacional también las paga diferente.

+4 Yo considero que el sistema de precio promedio me sirve,
ya que los precios de la lana flucttan mucho y con el
sistema de CL elimino la posibilidad de vender muy mal.

+3 CL me da las herramientas para valorizar mejor mi lote,
pagando en forma diferencial segun las distintas finuras,
calidades y acondicionamiento de la lana.

+3 El asociarme me permite aprender y compartir las
experiencias con otros productores.

+3 El precio promedio, para mi, es un precio bueno




A través de las afirmaciones antes mencionados, queda de
manifiesto una posicion positiva hacia el sistema de CLU, compartiendo y
valorando los valores que CLU predica. También queda expuesto su perfil
comercial, al valorarse fuertemente los aspectos de mercado internacional,

cobertura de riesgo o valoracion de la calidad.

Dentro de las aseveraciones mas disidentes en el factor se

encuentran:

-4
-4

No entiendo el concepto de precio promedio

Me gusta especular, sentir que elijo el negocio y el momento,
mientras que en el sistema de CL me siento atado, deposito
toda mi confianza en la empresa y quedo a merced de lo que
ella haga con mi lana. Es decir,.. No me gusta integrar un
sistema donde soy parte de algo, pero donde no tengo poder
de decision.

El mensaje de CL no es claro, no entiendo el sistema, y lo
conozco mas por lo que dice la competencia.

Yo no tengo cultura cooperativista, no me interesa
asociarme, ni integrarme a nada.

CL deja al descubierto los detalles de calidad de tu lana,
vellones amarillos, vellones que se cortan, problemas de
manchas, etc.; y no me gusta que me digan que lo mio no es
bueno!, mientras que las barracas me la compran casi a 0jos
cerrados.

Las frases que describen al factor, evidencian el conocimiento del
sistema, asi como también, el poco gusto por la especulacién y su

disposicion a integrarse a otros productores o asociaciones.

El factor A se diferencia de los demas factores por la aseveracion:

Factores
A |[B [C |E
+4|0 [-3 |0 |Yo considero que el sistema de precio promedio me

sirve, ya que los precios de la lana fluctian mucho y
con el sistema de CL elimino la posibilidad de vender
muy mal.




Este pensamiento resulta especialmente importante para las
personas de este factor y no asi para las de los otros factores, a los cuales
les parece irrelevante (B Y E) o estan totalmente en oposicidon con este
pensamiento (C). Esta frase es parte del marketing de CLU y es difundida
desde hace mucho tiempo como parte de su estrategia de comunicacion.
La aceptacion, comprension y afirmacion de la misma por parte de los
productores que corresponden este factor, muestra que los mismos se
encuentran bien informados y conformes con el sistema.

Por las afirmaciones correspondientes al factor, éste puede ser
definido por una postura Pro-CLU con un marcado interés en los
aspectos comerciales del sistema. Para este grupo de productores la
participacion en la cooperativa se encuentra principalmente motivada por
estos aspectos y en menor medida por los sociales.

4.1.2.2 Factor B

En el cuadro siguiente se exponen las caracteristicas de los
productores que conforman el factor:

8. Cuadro - Caracterizacion del factor B

Cantidad %
Ne de Raza media de la o Edad Nivel
Acondicio . .
productores preferente lana . Promedio | educativo
; namiento
esquilada
Remitentes no 3 Merino 4.800 100% 50 Alto
consecuentes
No Remitentes 2 Merino / 42.000 100% 33 Medio
Corriedale Alto

Estos productores se caracterizan por no ser remitentes a CLU y
donde gran parte de ellos pasaron por el sistema sin ser captados. Por
otra parte, son empresarios jévenes, con buena formacién académica y de
gran escala productiva (mayor en los no-remitentes).

Este factor se caracteriza por su posiciéon contra-CLU. ElI mismo
explica el 9% de la varianza total y cuenta con una carga de 5 personas.



Las frases con las cuales las personas de este factor estan mas de
acuerdo son:

+4 Para mi es importante que mi lote se comercialice como tal,
en forma individual, es parte de la identidad de mi
establecimiento.

+4 Mi percepciéon es que el precio de CLU es menor, el precio
promedio me elimina la posibilidad de vender muy bien y de
obtener el precio méas alto, aparte... yo no vendo tan mal
como para cambiar de sistema.

+3 El sistema de CL es justo al valorar diferente los distintos
tipos de lana, calidades y finuras, ya que el mercado
internacional también las paga diferente.

+3 Larelacion con mi consignatario es solo comercial

+3 No hay estimulos econdmicos suficientes para las personas
gue quieren hacer las cosas bien, todavia es la cantidad de
lana la que determina ventajas en la venta del lote.

Estas aseveraciones identifican a un productor individualista,
orgulloso de tomar sus decisiones comerciales. Conoce el sistema, pero,
él siente que es buen comerciante y que logra mejores precios por fuera.
La discusion de pertenecer o no, pasa Unicamente por términos
economicos. Ademas, se identifica cierto escepticismo sobre el valor
econdmico de hacer las cosas bien, su idiosincrasia responde a obtener
un mayor retorno haciendo pesar mas la cantidad de lana que la calidad.

Estos productores se encuentran en mayor desacuerdo con las
siguientes afirmaciones.

-4 CLU deja al descubierto los detalles de calidad de tu lana,
vellones amarillos, vellones que se cortan, problemas de
manchas etc.. Y no me gusta que me digan que lo mio no es
bueno, mientras que las barracas me la compran casi a 0jos
cerrados.

-4  En CLU nadie va a tu casa a ofrecerte el servicio si no es uno
el que va a buscar la informacién nadie te la brinda




-3 Yo me siento comprometido a enviarle la lana a mi
consianatario poraue también le vendo la carne vacuna.

-3 El sistema de CL no me sirve porque es un sistema donde
algunos productores financian a otros.

-3 El mensaje de CLU no es claro, no entiendo el sistema y lo
conozco mas por lo que dice la competencia.

Estas afirmaciones muestran que son productores que conocen bien
el sistema. Estas personas probablemente ya hayan sido visitadas por los
promotores de CLU y debido a su filosofia sean muy dificiles de captar.

El factor B se diferencia de los demas factores por las siguientes
aseveraciones:

Factores

A |B |C |E
(0 |+4 |-1 |0) |Para mi es importante que mi lote se comercialice
como tal, en forma individual, es parte de la
identidad de mi establecimiento-

(-1|{+4 |0 |0) [Mi percepcioén es que el precio de CLU es menor el
precio promedio me elimina la posibilidad de vender
muy bien y de obtener el precio més alto, aparte yo
no vendo tan mal como para cambiar de sistema.

Estas dos frases ademas de ser las mas importantes del factor son
las que lo distinguen, ya que las mismas no revisten importancia para el
resto. Este modo de pensar ratifica a estos productores como
individualistas, reflejando su escasa afinidad por el sistema ya sea por
individualidad o malas experiencias.

4.1.2.3 Factor C

El cuadro 9 resume las caracteristicas de los productores que
conforman este factor.



9. Cuadro - Caracterizacion del factor C

Cantidad %
N° de Raza media de la . Edad Nivel
Acondicio . .
productores preferente lana . Promedio | educativo
. namiento
esquilada
No Remitentes 3 Corriedale 5.000 66% 52 Alto

Como muestra el cuadro anterior, los productores que forman el
factor se caracterizan por: ser no-remitentes, preferir la raza Corriedale,
tener edad media, escala media y una buena formacién académica.

El factor C, cuenta 3 clasificaciones Q y explica el 6% de la varianza.
Estos productores se destacan por su vision “filoséfica” del rol social de las
cooperativas (a pesar de no formar parte), poniendo gran énfasis en los
aspectos asociativos y no tanto en los comerciales. Estos aspectos del
factor, quedan expuestos a través de las afirmaciones con las que
manifiestan mayor acuerdo:

+4 El

+4

+3

+3
+3

asociarme me permite aprender
experiencias con otros productores.

y compartir

Prefiero las cooperativas porque persiguen un fin social
donde todos somos iguales y juntos podemos lograr cosas
gue individualmente son muy dificiles.

El sistema de CL es justo al valorar diferente los distintos
tipos de lana, calidades y finuras, ya que el
internacional también las paga diferente.

La relacién con mi consignatario es solo comercial

Los privados son mas agresivos en la compra porque tienen
mas cintura en el mano a mano, CL no puede por su propia
estructuray precio promedio

mercado

las

Las opiniones con las cuales muestran su mayor desacuerdo,
reafirman su condicion de “asociativista” y la defensa de su forma actual
de comercializar (individual):



-4 Yo me siento comprometido a enviarle la lana a mi
consignatario porque también le vendo la carne vacuna.

-4 Yo no tengo cultura cooperativista, no me interesa
asociarme, ni integrarme a nada.

-3 Yo considero que voy a andar mejor si otro se ocupa de la
comercializacion, alguien especialista profesional y de
confianza, porque yo no me considero bueno en eso.

-3 CLU deja al descubierto los detalles de calidad de tu lana,
vellones amarillos, vellones que se cortan, problemas de
manchas etc. Y no me gusta que me digan que lo mio no es
bueno, mientras que las barracas me la compran casi a 0jos
cerrados

-3 Yo considero que el sistema de precio promedio me sirve, ya
gue los precios de la lana fluctian mucho y con el sistema de
CL elimino la posibilidad de vender muy mal.

En las afirmaciones correspondientes al factor, queda en evidencia
Su vocacion cooperativista y su disposicion a integrarse. Sin embargo,
esta posicion puede ser también entendida como un discurso gremial, en
donde lo declarativo asociativo después no se concreta en la realidad (...
los productores tenemos que juntarnos, juntos podemos, ...pero yo lo hago
por la mia).

Dadas las caracteristicas del factor, es dificil determinar por que
motivos estas personas no son remitentes a CLU. Quizas no ven a CLU
como una cooperativa (lo ven como Industria), es decir, sienten que esta
no cumple con la funcién social que pretenden; o quizas no le tengan
confianza (debido a malas experiencias anteriores en sistemas
cooperativos).

4.1.2.4 Factor E

En el siguiente cuadro se resumen las caracteristicas de los
productores que forman el factor.



10.Cuadro - Caracterizacion del factor E

Cantidad %
N° de Raza media de la . Edad Nivel
Acondicio . .
productores preferente lana . Promedio | educativo
. namiento
esquilada
Remitentes no 1 Corriedale 3.000 0 54 Bajo
consecuentes
No Remitentes 2 Corriedale 1.750 100% 44 MeA?t'g h

El factor E tiene como principales caracteristicas, ser productores no
remitentes de pequefia a mediana escala de la zona de Treinta y Tres, de
raza Corriedale, de edad media y nivel educativo variado.

Este factor esta representado por 3 personas y explica el 9% de la
varianza. Como queda expuesto en las afirmaciones estos productores se
caracterizan por sus motivaciones comerciales, que justifican su no-
adhesion al sistema de CL.:

+4 Yo quiero contar con todo el dinero el dia de la venta, tengo
cosas para pagar, inversiones para hacer y no puedo esperar
hasta marzo.

+4 El sistema es claro me lo explicaron y lo entiendo bien
+3 Yo confio en el sistema no en vano tiene 35 afios en plaza

+3 Los privados son mas agresivos en la compra porque tienen
mas cintura en el mano a mano, CL no puede por su propia
estructuray precio promedio

+3 Hoy las cooperativas se estan reestructurando vy
transformandose en empresas mas eficientes

Como clarifican estas afirmaciones, son personas que conocen bien
el sistema y confian en este canal comercial, sin embargo, necesitan el
dinero el dia de la venta. Para las personas que pertenecen al factor, éste
es el principal argumento para no asociarse.

Las afirmaciones con las cuales las personas pertenecientes a este
grupo se encuentran en mayor desacuerdo son:



-4 Yo me siento comprometido a enviarle la lana a mi
consignatario porque también le vendo la carne vacuna

-4 El sistema de CL no me sirve porque es un sistema donde
algunos productores financian a otros

-3 El sistema de CL no es facil y me genera cierta desconfianza
ya que nadie se acuerda que paso en los 12 meses de zafra.

-3 No entiendo el concepto de precio promedio

-3 El mensaje de CL no es claro, no entiendo el sistema y lo
conozco mas por lo que dice la competencia.

Por medio de estas frases se confirma su postura, en la cual confian
en el sistema y lo entienden, pero donde sus urgencias econdémicas pesan
en forma importante a la hora tomar decisiones.

Por las caracteristicas del factor, estos productores son visualizados
como pragmaticos, es decir, para tomar una decision se basan en las
caracteristicas particulares del afio, mercado, seguridad, negocios
previstos, etc. Evidencian ser poco fieles con el canal comercial, ya que
son de negocios rapidos (toma la lana,... dame la plata!), y la venta de la
lana es una decisién circunstancial que dependera de su planificacion
anual y necesidades de efectivo. Consecuente con esta racionalidad, la
fuerte valoracion de la confianza en CLU que muestran estos productores,
podria fundamentarse en el hecho de que ésta representa la solucién para
las épocas de inseguridad e inestabilidad.

La frase que distingue al factor E de los otros tres es:

A |B |[C |E
(-3 |-4 |-3 |2) |CLU deja al descubierto los detalles de calidad de
tu lana, vellones amarillos, vellones que se cortan,
problemas de manchas etc... Y no me gusta que me
digan que lo mio no es bueno, mientras que las
barracas me la compran casi a 0jos cerrados

Puede observarse que esta frase a pesar de tener una valoracion
positiva “débil” para el factor en cuestion, los demas factores se muestran
en gran oposicion con este pensamiento. La afirmacién a pesar de ser



ambigua, refleja que el productor no se siente comodo con la clasificacion
de la lana. Estos productores de menor escala, que quizds tengan
problemas de calidad o finura en sus lanas, probablemente vean la
posibilidad de ser afectados por el sistema y se sientan “observados” por
éste. Piensan que les sirve mas, el “bueno” subjetivo de las barracas y
consignatarios, que la medicién objetiva de CLU.

4.2 MOTIVOS POR LOS CUALES EXISTEN PRODUCTORES
QUE NO PARTICIPAN EN EL SISTEMA DE
COMERCIALIZACION DE CENTRAL LANERA

Para dilucidar los motivos por los cuales algunos productores
deciden no participar en el sistema de CLU, se realizé un analisis Q
Unicamente con aquellos productores que no eran remitentes asiduos (sin
los remitentes consecuentes). De éste, resultaron dos factores que
explican la falta de adhesion.

4.2.1 Andlisis de los factores

Al aplicar el analisis factorial, de las 24 clasificaciones Q, 17
resultaron significativas dando lugar a la extraccion de 2 factores. Los
mismos se nombraron con las siglas F y G para su mejor comprension.

4.2.1.1 Factor F

En el siguiente cuadro se resumen las caracteristicas de los
productores que forman el factor.



11.Cuadro - Caracterizacion del factor F

Cantidad %
N° de Raza media de la - Edad Nivel
Acondicio . .
productores preferente lana . Promedio | educativo
. namiento
esquilada
Remitentes no 3 Merino 4.800 100% 50 Alto
consecuentes
No Remitentes 8 Corriedale 14.200 88% 41 MeA?tlg h

El factor F tiene como principales caracteristicas, ser productores
relativamente jovenes, de escala predominantemente grande, y nivel
educativo alto, caracteristicas que se acentuan en los productores no-
remitentes.

Este factor cuenta con el mayor numero de clasificaciones, una carga
de 11 personas y se caracteriza por un posicionamiento muy similar al
factor B, Individualista con particular énfasis en los aspectos
comerciales del sistema.

Las frases con las cuales las personas que caen en este factor estan
mas de acuerdo son:

+4 No hay estimulos econdémicos suficientes para las personas
gue quieren hacer las cosas bien, todavia es la cantidad de
lana la que determina ventajas en la venta del lote.

+4 Los privados son mas agresivos en la compra porque tienen
mas cintura en el mano a mano, CL no puede por su propia
estructuray precio promedio

+3 Mi percepcion es que el precio de CLU es menor, el precio
promedio me elimina la posibilidad de vender muy bien y de
obtener el precio mas alto, aparte... yo no vendo tan mal
como para cambiar de sistema.

+3 El sistema de CL es justo al valorar diferente los distintos
tipos de lana, calidades y finuras, ya que el mercado
internacional también las paga diferente.

+3 El sistema de CL tiene una buena difusiobn creo que
actualmente CL esta llegando a mas productores.




Este factor es muy claro, en el sentido de que los productores no
tienen argumentos en contra de CL (..es un sistema justo), sino que
creen que logran mejores precios ante los consignatarios, que con CL y su
precio “justo” por finura y calidad.

Esta racionalidad probablemente tenga dos causas, que sean
empresarios que manejan mucha lana o lotes referencia y realmente
tengan la posibilidad de hacer fuerza ante los consignatarios; o que por el
contrario tengan lotes chicos, que creen de baja calidad y donde el
sistema de CL los castigaria mucho, por lo que el negocio pasa a estar en
el momento de la venta.

Las afirmaciones con las cuales las personas pertenecientes a este
factor se encuentra en mayor desacuerdo son:

-4 Yo me siento comprometido a enviarle la lana a mi
consignatario porque también le vendo la carne vacuna.

-4 Yo no tengo -cultura cooperativista, no me interesa
asociarme, ni integrarme a nada.

-3 Yo considero que voy a andar mejor si otro se ocupa de la
comercializacion, alguien especialista profesional y de
confianza, porque yo no me considero bueno en eso.

-3 CLU deja al descubierto los detalles de calidad de tu lana,
vellones amarillos, vellones que se cortan, problemas de
manchas etc.. Y no me gusta que me digan que lo mio no es
bueno, mientras que las barracas me la compran casi a 0jos
cerrados

-3 No entiendo el concepto de precio promedio

Las afirmaciones negativas reafirman que no es que no entiendan el
sistema, que no les guste integrarse 0 que tengan compromisos
comerciales con otros consignatarios, sino que se consideran buenos
negociantes, y creen que obtienen mayores beneficios economicos
comercializando fuera del sistema.

Esta postura lejana a CLU, quizas tenga una explicacion en el
aspiracional de estos productores. Esto quiere decir, que ellos sienten que
el productor grande tiene la posibilidad de obtener el precio maximo, y el
precio promedio “no es para ellos”. Por lo tanto, sus decisiones se mueven



en relacion con la aspiracion del precio maximo, y su vision es que CLU es
para el productor mas chico, que tienen que pelear los precios de otra

manera.

4.2.1.2 Factor G

12.Cuadro - Caracterizacion del factor G

Cantidad %
N° de Raza media de la - Edad Nivel
Acondicio . .
productores preferente lana . Promedio | educativo
. namiento
esquilada
Remitentes no > Corriedale y 1.800 100% 40 Variado
consecuentes cruzas
No Remitentes 4 Corriedale 11.500 100% 47 Alto

Las principales caracteristicas del factor G son: ser productores de
edad media, que prefieren la raza Corriedale y todos hacen
acondicionamiento. Podemos diferenciar dos perfiles, los no-remitentes
son de gran escala, y nivel educativo alto; mientras que los remitentes no-
consecuentes son de pequefia escala y nivel educativo variado.

Este factor cuenta con una carga de 6 clasificaciones Q y se
caracteriza por presentar una vision muy a favor del sistema de CLU, sin
esclarecer las causas de su no-adhesion.

Las frases con las cuales las personas de este factor muestran un
mayor acuerdo son:

+4 Yo considero que el sistema de precio promedio me sirve, ya
gue los precios de la lana fluctian mucho y con el sistema de
CL elimino la posibilidad de vender muy mal.

+4 El sistema de CL es justo al valorar diferente los distintos
tipos de lana, calidades y finuras, ya que el mercado
internacional también las paga diferente.

+3 El precio promedio, para mi, es un precio bueno




+3 Cl me da las herramientas para valorizar mejor mi lote,
pagando en forma diferencial segun las distintas finuras,
calidades v acondicionamiento de la lana.

+3 El sistema de CL tiene una buena difusiobn creo que
actualmente CL esta llegando a mas productores.

Como fuera mencionado anteriormente, las frases con las que el
factor muestra mayor acuerdo evidencian una posicion favorable hacia el
sistema de CLU, su conocimiento, asi como también se comparten las
bondades y beneficios difundidos por éste.

Dentro de las aseveraciones mas disidentes en el factor se
encuentran:

-4 El sistema no es facil y me genera cierta desconfianza ya que
nadie se acuerda que paso los 12 meses de zafra.

-4 CL deja al descubierto los detalles de calidad de tu lana,
vellones amarillos, vellones que se cortan, problemas de
manchas, etc.; y no me gusta que me digan que lo mio no es
bueno!, mientras que las barracas me la compran casi a 0j0s
cerrados.

-3 En Cl nadie va a tu casa a ofrecerte el servicio si no es uno el
gue a buscar la informacién nadie te la brinda

-3 El mensaje de CL no es claro, no entiendo el sistema, y lo
conozco mas por lo que dice la competencia.

-3 No entiendo el concepto de precio promedio.

Las afirmaciones con las que este factor se identifica no permiten
esclarecer las causas de no-participacion en el sistema de CLU. Esto se
debe, a que las personas de este factor probablemente ubicaron sus
respuestas desde una perspectiva que no refleja su subjetividad (todas
favorables al sistema de CLU), siendo necesaria una nueva investigacion
para poder captarla.

De todas maneras, esta situacion no escapa a la realidad de los
productores agropecuarios, donde por tradicién o por la complejidad de las



empresas (familiares/sociedades), muchas decisiones no son tomadas de
forma simple y obedecen a motivos difusos.

4.3 ANALISIS DE CLU

El préximo andlisis pretende llegar a un conocimiento méas afinado de

los factores y sacar a la luz algunos aspectos del sistema de CLU que
valoran en forma diferencial los distintos grupos de opinion. Para esto, se
tom6é como base el andlisis Q realizado con el total de la muestra,
identificando las afirmaciones que permitan el mejor estudio de los
siguientes temas:

ghonE

Confianza en el sistema
Comunicacion y difusion del sistema
Visién sociales del sistema

Vision de las cooperativas

Las empresas competidoras

4.3.1 Confianza en el sistema

A continuacion se exponen las frases que se consideraron mas

representativas de este pensamiento, junto a la valoracion hecha por los
distintos factores:

A |B [C |E

(-2 [-2 |[+1 |- 3) |El sistema no es facil y me genera cierta
desconfianza ya que nadie se acuerda que paso
los 12 meses de zafra

(-2 |-3 |0 |-4) |El sistemade CL no me sirve porque es un
sistema donde algunos productores financian
otros

(+2 |0 [0 |+3) | Yo confio en el sistema no en vano tiene 35 afios
en plaza




Aqui se observa como en general CLU ha conquistado la confianza,
sin embargo los Unicos que hacen una valoracion fuerte de esto son los
factores (A y E). El factor C, demuestra cierta desconfianza en el sistema
(frases 1 y 2). Esto es importante tenerlo presente, ya que estos
productores mostraron un gran interés social y este aspecto puede ayudar
a esclarecer las causas de su no-adhesion al sistema.

Como se mencionara anteriormente, es probable que para los no-

remitentes esta confianza en el sistema sea usada como mecanismo de
escape, cuando los otros operadores, o el mercado, se tornan riesgosos.

4.3.2 Comunicacién y difusién del sistema

Se presentan continuacion las frases que aluden a la difusiéon y
entendimiento del sistema, junto a la valoracién hecha por los distintos
factores:

A |B |C |E
(+1 |+2 |+1 [+4) |El sistema es claro me lo explicaron y lo entiendo
bien

(-2 |-4 |0 [-2) |En Cl nadie va atu casa a ofrecerte el servicio si
no es uno el que va a buscar lainformacion
nadie te la brinda

(-3 [-3 |-1 [-3) |ElI mensaje de CL no es claro, no entiendo el
sistemay lo conozco més por lo que dice la
competencia

(+2 |+2 |0 [+2) |El sistema de CL tiene buena difusion, creo que
actualmente esta llegando més a los productores

Las frases denotan que en general se conoce el sistema, pero con
claras diferencias entre los factores A, B y E con respecto al factor C.
Mientras que los primeros conocen el sistema a través de CLU, mostrando
desacuerdo importante con la frase 2° y 3°, el factor C nuevamente
mantiene una postura neutra con casi todas las frases, es decir, es el que
menos entiende el sistema y probablemente por parte de CLU no se lo
haya visitado o0 explicado en forma consistente. Esto reviste gran
importancia debido a que explica de cierto modo su desconfianza en el
sistema.



4.3.3 Visi6on social

A continuacién se presentan las afirmaciones que ponen énfasis en
los aspectos sociales, junto a su valoracion para los distintos factores:

A |B|C |E
(+3 |0 |+4 |+1) |El asociarme me permite aprender y compartir las
experiencias con otros productores

(-3 [-2|-4 |-2) |Yo no tengo cultura cooperativista no me interesa
asociarme ni integrarme a nada

(+1|-1|+4 |-1) |Prefiero las cooperativas porque persiguen un fin
social, donde todos somos iguales y juntos
podemos lograr cosas que individualmente son
muy dificiles

En general puede observarse que los factores A y C exponen una
vision similar sobre la actividad social que quisieran de las cooperativas.
Siguiendo con este razonamiento, los factores B y E muestran poco
interés por asociarse, la idea de asociacion tiene una valoracion débil y
probablemente este basada en beneficios técnicos o econémicos.

4.3.4 Vision de las cooperativas

Las siguientes afirmaciones muestran la valoracion que realizan los
distintos factores sobre el funcionamiento de las cooperativas:

A [B |C |E
(-1 |0 |+2 |-1) |Las cooperativas son caras e ineficientes porque
mantienen una excesiva burocracia que se paga
con la comercializacion de la lana

(0O |-1 |-1 [+2) |[Lamayor burocraciaen las cooperativas es para
asegurar latransparenciay la representacion de
todos sus socios

(+1 |+1 |-1 [+3) |Hoy las cooperativas se estan reestructurando y
transformandose en empresas mas eficientes.




Aqui, el factor C se distingue por visualizar a las cooperativas como
empresas ineficientes y con exceso de burocracia. Ademas no percibe una
transformacion positiva en estos aspectos como evidencia la afirmacion 3.
Esta posicion contrasta con la vision de A, B y E, que creen mas en las
cooperativas y en el futuro de las mismas.

La postura del factor C, permite evidenciar cierta confrontacion de
ideas, y plantear nuevas hipoétesis para explicar su falta de adhesiéon. Por
un lado prefiere las cooperativas por su rol social, y por otro no, porque las
considera economicamente caras, ineficientes y cargadas burocracia. Esto
reafirma su discurso declarativo asociativo, posicion que quizads se
justifique en malas experiencias previas en sistemas cooperativos.

4.3.5 Vision sobre las empresas competidoras

Las siguientes afirmaciones fueron seleccionadas debido a que
permiten explicar la postura de los entrevistados frente a las empresas
competidoras:

A [B |[C |E
(0O [+2 |+3 [+3) |Los privados son mas agresivos en la compra
porque tienen mas cintura en el mano a mano,
CLU no puede por su propia estructuray precio
promedio

(-1 [-3 |-4 |-4) |Yo me siento comprometido a enviarle lalana a
mi consignatario porque también le vendo la
carne vacuna.

(0O |+3 |+3 |-1) |[Larelacion con mi consignatario es solo
comercial

En estas afirmaciones y a través de la valoracion hecha por los
distintos factores, se puede observar que las relaciones con los
consignatarios son vistas principalmente como comerciales, es decir, por
dinero, sin comprometer en la mayoria de los casos otro tipo de uniones
(otros negocios, afectivas, etc). Es importante destacar el factor A, su
postura neutra en estos enunciados, evidencia su menor interés (se fija
menos) en los temas que se relacionan con la competencia.



Se destaca que la mayoria de los factores consideran a los otros
operadores (consignatarios) mas agresivos, dada la posibilidad de éstos
de negociar con el dinero en la mano. Aqui, el factor E que como
analizaramos anteriormente necesitan en dinero el dia de la venta, tiene
una valoracion positiva fuerte, posicion que delata la “tentacion” por el
sistema de comercializacion tradicional.

4.4 SINTESIS DE RESULTADOS

En el proximo cuadro se resumen las diferentes tipologias de
subjetividad (més representativas de cada factor), que existen en relacion
a Central Lanera Uruguaya:

13.Cuadro - Tipologias de subjetividad en torno a CLU

Factores Tipologias de subijetividad

e  Se clasifican como productores de pensamiento Pro- CLU, y su
perfil se inclina por los aspectos comerciales del sistema. Se
encuentran convencidos de las bondades y conformes con el
sistema, mostrando poco interés en la competencia.

e Son productores individualistas, conocen el sistema y tienen

B escaso interés en asociarse y sus motivos son principalmente

econdmicos/comerciales.

e Estos productores se diferencian por su discurso asociativo
declarativo de motivaciones principalmente sociales.
No conocen hien el sistema y le tienen cierta desconfianza

C e Visualizan a las empresas cooperativas como ineficientes y
cargadas de burocracia.

e Quizds hayan tenido malas experiencias en sistemas
cooperativos

e Los productores de este factor son visualizados como
pragmaticos, ya que sus decisiones dependeran del momento.

E e  Se encuentran tentados por el sistema tradicional de venta, a la

vez que no se sienten comodos con la clasificacién de lana que

hace CLU




Los resultados obtenidos permiten corroborar algunas de las
conclusiones obtenidas en estudios previos EQUIPOS MORI 1999 y que
fueran desarrolladas en el punto 2.3.3.. El factor A, que se asocia a los
productores remitentes, reafirma los siguientes aspectos:

— [Esta mas ligado a la cooperativa y con mejor imagen de ella.

— Muestra mayor disposicion hacia acuerdos asociativos

— No busca precio para comercializar la lana y valora reducir el
riesgo comercial y aumentar la comodidad.

— Ve a CLU como: mas segura y con mejor precio que la
competencia.

En el cuadro siguiente se resumen las causas encontradas para la
no participacion de algunos productores en el sistema de comercializacion
de CLU:

14.Cuadro - Causas para la no adhesiéon al sistema de CLU por los
productores no remitentes

Factores Causas de no adhesion

= Este factor condice con la posicion individualista con énfasis en
los aspectos comerciales que se encontrara en B.

F = Las causas que explican su no participacion son basicamente
econdmicas, sienten que obtienen un mayor retorno
comercializando fuera del sistema.

= Este factor se clasifico como indeterminado, en el sentido de
gue las causas para la no-participacién no fueron esclarecidas.

G Por lo tanto, para aclararlas, serd necesaria una nueva

investigacion que contemple los verdaderos motivos por los

cuales estos productores remiten fuera del sistema.




5 PROPUESTA

El desarrollar una propuesta para la solucién de los problemas de
participacién de los productores en CLU, tiene grandes implicancias de
gestion de marketing. La gestion de marketing supone gestionar la
demanda, lo que a su vez implica gestionar relaciones con el cliente. La
demanda hacia una empresa proviene de dos grupos de clientes: los
nuevos clientes y los clientes habituales (KOTLER. P; ARMSTRONG, G;
SAUNDERS, J; WONG, V; MIQUEL, S; BIGNE, J; CAMARA, D; 2000).

Tradicionalmente los esfuerzos se han centrado en atraer nuevos
clientes mediante la venta. Sin embargo, en la actualidad las cosas estan
cambiando, es asi que se hace necesario desarrollar estrategias para
atraer clientes, como también estrategias para mantenerlos y crear
relaciones de largo plazo. Este enfoque esta basado en las siguientes
causas:

o En los mercados de oferta donde muchos competidores luchan por el
mismo mercado, es cinco veces MAas coStoso atraer a un nuevo
cliente que mantenerlo satisfecho. (KOTLER. P; ARMSTRONG, G;
SAUNDERS, J; WONG, V; MIQUEL, S; BIGNE, J; CAMARA, D; 2000
citando a CLANCY, K; SHULMAN, R; 1994).

o Se demostrd que los consumidores insatisfechos dan a conocer su
nivel de insatisfaccion a once conocidos, mientras que los
satisfechos lo comunican solo a tres. (KOTLER. P; ARMSTRONG, G;
SAUNDERS, J; WONG, V; MIQUEL, S; BIGNE, J; CAMARA, D; 2000
pag. 14 citando a FARBER, B; WYCOFF, J; 1991).

La clave para fidelizar a los clientes consiste en darles un valor
superior y en mantenerlos permanentemente satisfechos. Un cliente
satisfecho:

Compra més veces en nuestra empresa y es mas leal.
Compra eventualmente los nuevos productos que comercializa
la empresa.

Habla favorablemente del producto con otras personas.

Se fija menos en las marcas y publicidad de la competencia.
Cuesta menos servirle bien porque se le conoce a fondo.

Es fuente de ideas de nuevos productos/servicios.

N =

o gk w



De los clientes que trasmiten una queja, entre el 54% y 70% vuelven
a comprar a la compafiia si ésta se resuelve positivamente. Esta cifra sube
hasta el 95% si el cliente siente que la queja se resuelve rapidamente.
(KOTLER. P; ARMSTRONG, G; SAUNDERS, J; WONG, V; MIQUEL, S;
BIGNE, J; CAMARA, D; 2000 pag.17).

La propuesta que se desarrollara tiene como meta con el
cumplimiento de los siguientes objetivos tacticos de marketing:

4. Figura - Objetivos tacticos

Aumentar el consumo
per capita (la remisién
por productor)

Atraer a los no
consumidores (no
remitentes)

Convertir a los clientes Retener los clientes
de la competencia (remitentes)

Al momento de abocarnos al cumplimiento de los mismos, se hace
necesario establecer un orden y una estrategia. El orden que se seguira
estard de acuerdo a la fundamentacién teérica hecha anteriormente,
dedicandonos primeramente a la satisfaccion de los productores
remitentes (factor A) y por dltimo a la captacion de los no-remitentes
(Factores B, C y E). De esta manera el orden de importancia sera:

Retener los clientes remitentes

Aumentar la remisién por productor
Atraer a los no-remitentes

Convertir a los clientes de la competencia

N s

Mediante ésta propuesta se intentara aportar ideas para la solucion
los problemas identificados a lo largo del trabajo. La misma, sera
desarrollada en forma esquematica, debido a la complejidad que encierra
la construccion de una estrategia de marketing, que ademas excederia los
objetivos de esta tesis.



Por lo antes expuesto, el siguiente cuadro presenta los problemas
identificados, como asi también algunas propuestas para su posible

solucioén.

15.Cuadro - Problemas identificados vy propuestas para su solucion

las experiencias con otros
productores) (Factor A)

?:Clﬁz\ézs Problemas identificados Posibles vias para la solucion
Demanda de una mayor Solucién, coordinar reuniones de
actlw_dad sqmal y un mayor productores con fines

1 relacionamiento entre Técnico/sociales. Ejemplos:.
(retener los productores. (..asociarme me | 4 Reynign de esquila pre-parto
clientes) permite aprender y compartir en casa de productores.

= Reunién pre-encarnerada en
lo de otro productor

2 (aumentar la
remision per-

Bajos indices reproductivos y
productivos
Baja adopcion tecnoldgica

Coordinar esfuerzos con otras
institucién para la promocién y la
investigacion en la actividad

(Atraer alos no-
remitentes)

gue quieren hacer las cosas
bien) (Factor F)

Demanda de una mayor
actividad social y un mayor
relacionamiento entre
productores. (Factor C)
Demanda de soluciones
comerciales (Yo quiero contar
con todo el dinero el dia de la
venta...) (Factor E)

capita) (Capitulo 2.4.4) lanera
Demanda de mayor
individualidad y diferenciacion.
(Para mi es importante que mi
lote se comercialice como tal..)
(Factor B) — Construccion de un ranking
Demanda de mayores por calidad, establecer
incentivos econdmicos ( No hay premios y difundir a estos
estimulos econémicos productores.

3 suficientes para las personas

— Solucién de los problemas
burocréticos de los
adelantos, mediante la
entrega de una tarjeta de
retiro y crédito.

4 (Convertir a
los clientes de
la competencia)

No hay relacionamiento fuerte
de los productores con sus
consignatarios

Seguir una camparia agresiva
de difusién del sistema; y
ademas, mejorar y aumentar los
servicios que brinda CLU a sus
productores




Cada medida propuesta busca un determinado impacto sobre los
productores. Para tener una idea de los efectos buscados por cada una de
las medidas antes mencionadas, se presenta en el siguiente cuadro de
forma hipotética, una proyeccion de los posibles impactos.

16.Cuadro - Propuestas y su posible impacto en los productores

remitentes)

difundir a estos
productores

Ct)gé?ité\go Medidas tomadas Impacto buscado
1. Incentivar la participacién de los productores,
promoviendo la interaccién entre ellos.
2. Fidelizar a los productores, en relaciones de
largo plazo ya sea comerciales
., . (compras/ventas/intercambios de ganado)
1 iﬂﬁ%ﬁg’;ggrdmar como a_fectivas _
(retener los productores con 3. Producir el empoderam_lento'de los .
clientes) fines productO(es, lo cua_l mejorara la p.rolduct|,V|o.Iad
- . y ayudara al cumplimiento del objetivo tactico
Técnico/sociales ne 2.
4. Atraccion a de aquellos productores que
valoran fuertemente este tipo de acciones
(factor Ay C), ayudando a cumplir le objetivo
tactico n° 3
1. Formacion de alianzas inter-institucionales
2. Ahorro de dinero de 1+D
> Coordinar esfuerzos | 3. Estas instituciones podrian convertirse en un
(aumentar la con otras institqtl:i()n nuevo canal de difusion del sistema. Es dgcw
remision per- para la promocion y Ilt_agando al producto,r desde,urya perspectiva
capita) la investigacion en la dlferente, ya que seria una via |nd[recta (boca
actividad lanera. a boca técnico/productor) que no intenta
vender el sistema. Ayudara al cumplimiento
del objetivo tactico n°3
1. Otorgar individualidad al productor.
Construccion de un 2. El productor signtfe que le valoran el gsf_uerzo
3 ranking por calidad en forma.ec.onomma.\ (Ayuda al cumplimiento
(Atraer alos establecer remios, de los objetivos tactico 1y 2)
no- P Y1 3. El productor se siente reconocido socialmente

y se siente importante dentro del sistema
(Ayuda al cumplimiento del objetivo tactico 1)




3
(Atraer alos
no-
remitentes)

— Entrega de una
tarjeta de retiro y
crédito

=

Los productores remitentes no tienen que
pedir el adelanto y se sienten menos
“observados”. ayudando a cumplir le objetivo
tactico n°® 1.

Tienen un retorno por la entrega de la lana
gue les da seguridad.

El sistema seria mas amigable y mas flexible
para los no-remitentes.

Aumentan los servicios que CL brinda,
permitiéndole al productor compras con
descuento etc... (ayudando a cumplir el
objetivo tactico 1)

4
(Convertir a
los clientes

dela
competencia)

— Establecer una
campafia agresiva
de difusion del
sistema; y ademas,
mejorar y aumentar
los servicios que
brinda CLU a sus
productores

La campafia agresiva permitira informar a los
productores no- remitentes sobre CLU, a la
vez que se produce un acercamiento
comercial/social mejorandose las relaciones
con el cliente, siendo posible convencer a
aquellos mas afines al sistema.

El seguir en un camino de mejora y aumento
de los servicios de los servicios permitira
captar aquellos productores mas cercanos al
sistema (factor A) (Ayuda al cumplimiento del
objetivo tactico 1)




6 RESUMEN

Este trabajo de tesis tiene los siguientes objetivos:

1. Explorar las diferentes tipologias de subjetividad existentes en torno
a Central Lanera Uruguaya por parte del productor ganadero.

2. Analizar los motivos por los cuales existen productores que no
participan en el sistema de comercializacion de Central Lanera.

3. Proponer estrategias de accion a Central Lanera que mejoren la
participacion de los productores.

Para la investigacion se usé metodologia Q, con el propésito de
enfocar en las razones sociales, econdmicas, y contextuales por cuales
algunos productores no participaban del sistema de comercializacion de
CLU.

Para la consecucién del primer objetivo, el analisis de factores, con
rotacion teodrica, resumid las 36 clasificaciones Q hechas por los
productores en las siguientes cuatro perspectivas distintas. Estas,
representan las tipologias de subjetividad (pensamiento) que tienen los
productores pecuarios con explotaciones laneras respecto al sistema de
CLU:

Factores Tipologias de subjetividad

e Se clasifican como productores de pensamiento Pro-CLU, y su perfil
seinclina por los aspectos comerciales del sistema. Se encuentran
convencidos de las bondades y conformes con el sistema, mostrando
poco interés en la competencia.

e Son productores individualistas, conocen el sistema y tienen escaso

B interés en asociarse y sus motivos son principalmente
econdmicos/comerciales.

e Estos productores se diferencian por su discurso asociativo
declarativo de motivaciones principalmente sociales.

¢ No conocen bien el sistema y le tienen cierta desconfianza

c ¢ Visualizan a las empresas cooperativas como ineficientes y cargadas
de burocracia.
e Quizas hayan tenido malas experiencias en sistemas cooperativos
e Los productores de este factor son visualizados como pragmaticos, ya
E gue sus decisiones dependeran del momento.

e Se encuentran tentados por el sistema tradicional de venta, a la vez
gue no se sienten comodos con la clasificacion de lana que hace CLU




A fin de conseguir el segundo objetivo se realizo un andlisis Q
Unicamente con las personas menos asiduas al sistema (no remitente y
remitentes no consecuentes). La rotacion tedrica de las 25 clasificaciones
Q develo la existencia de dos grupos de pensamiento detras de la falta de
adhesion al sistema de CLU, denominados Factores Fy G.

Factores Causas de no adhesion

= Este factor condice con la posicion individualista con énfasis en los
aspectos comerciales que se encontrara en B.

F = Las causas que explican su no participacion son basicamente

econdmicas, sienten que obtienen un mayor retorno comercializando

fuera del sistema.

= Este factor se clasifico como indeterminado, en el sentido de que las
causas para la no-participacion no fueron esclarecidas. Por lo tanto,

G para aclararlas, sera necesaria una nueva investigacion que contemple

los verdaderos motivos por los cuales estos productores remiten fuera

del sistema.

Si bien este ultimo factor no deja claro los verdaderos motivos detras
de la no-participacion, se considera que esta situacion no escapa a la
realidad de nuestra produccion agropecuaria, donde por tradicion o por la
complejidad de las empresas (familiares/sociedades), muchas decisiones
no son tomadas de forma simple, obedeciendo a motivos difusos. Quizas,
éstos hayan quedado sin esclarecer en la construccion del universo de
ideas, existiendo la posibilidad a ser captados en una futura investigacion.

La propuesta contempla el cumplimiento de los siguientes objetivos
tacticos:

I. Retener los clientes remitentes

. Aumentar la remisién por productor

iii.  Atraer alos no-remitentes

iv.  Convertir a los clientes de la competencia



Objetivos

tacticos. Propuestas

Coordinar reuniones de productores con fines Técnico/sociales.
Ejemplos..

¢ Reunién de esquila pre-parto en casa de productores.

e Reunién pre-encarnerada en lo de otro productor

Coordinar esfuerzos con otras institucion para la promocién y la
investigacion en la actividad lanera

Construccion de un ranking, establecer premios por calidad y difusién de
estos productores

iii.
Solucién de los problemas burocraticos de los adelantos, mediante la
entrega de una tarjeta de retiro y crédito.

Seguir una camparia agresiva de difusion del sistema; y ademas Mejorar
y aumentar los servicios que brinda CLU a sus productores

Implicancias practicas:

1. Se clasificaron los productores segun sus distintas tipologias de
subjetividad (actitudes y aspiraciones). También se identificaron
algunas de las causas de no-adhesion al sistema por parte de los
productores, y se realizo una propuesta para la solucién de los distintos
problemas. Esta informacion orientara a CLU al establecimiento de
estrategias diferentes de asistencia técnica y marketing.

2. La metodologia Q funciona correctamente, validandose su aplicacion a
contextos de investigacion vinculados al sector agropecuario cuando lo
gue interesa es conocer las motivaciones “ocultas” de los actores
analizados.
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8 ANEXOS

8.1 UNIVERSO DE IDEAS

10.

11.

12.

13.

No se supo difundir bien el sistema, en muchos casos nos conocen
mas por lo que dice la competencia que por nosotros mismos

Entonces la persona no queda satisfecha porque no entendio6 cual
era el concepto del precio promedio,

Yo hago la mia y lo difundo poco

El productor nuestro es bastante poco cooperativo y solidario,
normalmente trata de sacar ventajas

Piensa en el precio maximo,

Nosotros en cierta forma le quitamos algo importante para él que es
la comercializacién de “su lana”,

En estos ultimos afios un poco la crisis del sistema cooperativo ha
llevado un poco a que el productor no nos evalle, digo, no puede
sacar, es muy dificil sacar de contexto a clu de todo el sistema
cooperativo

Un relacionamiento mas directo, con una propuesta que el productor
la entienda, aunque halla que gastar mas tiempo, con gente que
hable un idioma parecido al de los productores,

Muchas veces las cooperativas captaba lana el administrativo o
gente que por ahi no tiene una buena llegada al productor

Pero no es un sistema facil de vender por complejo
Que no se puede evaluar a clu tnicamente por el precio de la lana

Creo que no llegamos, creo que no tenemos la difusion adecuada, o
el mensaje no es claro

CLU, en un estudio que se ha hecho, se ha notado que la mayor
parte de nuestros productores tienen estudios terciarios o por lo



14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

menos secundarios completos, eso en cierto modo nos distingue,
gente que también recibe mas asistencia técnica, tanto de fucrea,
como del SUL, plan agropecuario, o0 asistentes privados, entonces
creo que es gente mas abierta de cabeza, gente distinta, y bueno,
creo que se abre otra posibilidad con el nuevo tipo de productor que
esta ingresando hoy en dia al tema agropecuario

Saber darles a los productores estos nuevos que estan ingresando,
un paguete, bueno tecnolégicamente y con soluciones, no solo
comerciales, sino tambien productivas a estos temas.

La gente es fiel a la firma a la cual vende por tradicion, por afios,
porque esa firma le da una buena asistencia, porque es confiable,
por una cantidad de razones,

El mensaje no puede ser el mismo a todos, pero debe ser el mensaje
correcto, para que entiendan el sistema y no se llegue después a
malos entendidos,

El productor lanero no es facil que adopten las cosas

En el caso de central lanera no se entiende el sistema no se adopta,
es distinto al resto del mercado,

Sos cooperativa, sos cara, sos ineficiente
La lana tuya te la van a pagar como a cualquier otro,

Que no estan conformes con el sistema, les gusta manejar a ellos la
lana, y bueno si se clavan nadie se entera y bueno

Cuando inscribieron lo Unico que necesitaban era la plata,
Pienso que basicamente es un tema de mentalidad del productor
Pero en ese caso vendian ellos y se clavaban ellos

Ellos relegan el momento de venta y la decisién de venta creo que es
el punto fuerte para decir , no yo me fui de CLU, no me sirvio,

Los mas grandes, que eso en cierto modo son los lideres de la zona..
Porque esos predios son los que en cierto modo después son
referencia de la zona.



27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

Es mas vendible siempre el tema de productor a productor

Es distinto si lo trasmite un promotor nuestro que te lo diga alguien
que es un asalariado y en cierta forma vos lo ves ahhh pero este lo
gue quiere es una comision o un sueldo y me va a decir todo color de
rosas pero si va un directivo y dice mira yo hace 15 afios que estoy
en la central, y no se que, y esto y aquello y que necesitas, fulanito
remite, creo que eso le da el contacto productor a productor,

, el precio promedio no es “vendedor”, les “mata la esperanza de
obtener el mejor precio de la zafra.

Eso en la cabeza de muchos, esta la posibilidad de obtener el precio
mas alto.

El se siente que elige el momento, el negocio, que él decide el
negocio, mientras que en el sistema de cl, él deposita su confianza
plenamente en cl, y bueno, deposita su lana y esta a merced de lo
gue haga la empresa

Cooperativas como signo de ineficiencia empresarial

El dia que yo venda la lana soy el “rey” porque me llaman todos y los
tengo a todos a mis pies esperando a que yo les conteste a quien le
vendo la lana,

La imagen, esta bien posicionada, ya que si vos le preguntas a un
productor cuales son las 3 empresas mas importantes en cuanto a la
comercializacién de lana, cl estal,

La estrategia un poco ha sido, agregarle servicios a la operativa
comercial nuestra,

Para las nuevas generaciones los valores cooperativos no sean tan
importantes,

Parte del sistema nuestro se basa en la percepcion de que
determinados valores son superiores 0 mejores que otros.

Mas ofrecer los paquetes, ofreciendo soluciones mucho mas globales
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Ofrecerle cosas que realmente le solucionen problemas y claramente
lograr diferenciarnos de la competencia.

Mercado esta muy limpio son empresas muy competitivas y muy
eficientes

El consignatario tiene una relacion muy estable y ademas una
relacién con el negocio principal del productor que en este caso es la
carne vacuna.

, mira yo la lana la trabajo por afuera, esta bien tu sos mi
consignatario en ganado, pero la lana se la vendo a otro

El productor casi se siente comprometido a enviarle la lana al
consignatario

Algunos técnicos del sul se ponen en nuestra contra y nos ven como
competidores,

Es necesario transitar este camino con el sul

Esto crece en la medida que el productor vea que esto tiene mas
valor por sus productos, no precio, sino valor y que no salga a vender
por afuera.

La percepcion de los productores es que el precio nuestro es menor

Lo que esta sintiendo el productor, o lo que sentimos nosotros en el
ambiente, son los mejores lotes pagados,

El 30% que vendio mal!!! Ese se calla la boca, ese no va al asado o
al boliche y dice pa!!! Vendi mi lana horrible!!, ese esta calladito la
boca!!, mientras que el 10 o 20% que la vendié mejor se florea en
cuanto lugar hay, y todo el mundo sabe que fulano vendio la lana a
tal precio

El ser humano es un animal de mala memoria, nadie recuerda como
evoluciono la zafra, todos se acuerdan del ultimo mes, o te acordaras
de los ultimos dos, pero nadie se acuerda del precio de los 12
meses.
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Esta el que no es cooperativista, hay productores copo. Y
productores no cooperativistas, hay productores que no le gusta la
cooperativa,

Otegui o gherger ellos tienen la posibilidad que no tiene CLU, que
son mas agresivos en la compra

Hay gente que la palabra cooperativismo la ve como mal.

La gente, y es otra cosa que es asi aunque a la gente de cl le pese,
le gusta vender la lana, la lana que es una venta sola, es mucho mas
complejo el tema para decidir la venta.

Empresa privada, puede resolver mucho mas rapido y decir yo pago
u$s 2,20 y no le importa perder us$ 0,20, porque necesita la
mercaderia,

El sistema no es facil, y no puede liquidar a tos sus clientes mejor
para ver si capta mas gente.

La pasividad de CLU, de la camara mercantil, del sul, de nosotros
mismos ( de todos los operadores), en cuanto a dar ideas buenas,
gue den lugar a que no halla abigeato, todas las cosas que atacan al
lanar, tratar de buscarle formulas para que eso cambie por lo menos,
eso lo estamos , tal vez tarde pero viéndolo

Yo no veo que sea un problema de CLU, la estrategia no ha
cambiado en nada, va.. De repente la estdn mejorando, pero el
mismo problema lo tiene todo el mundo,

Que todos los productores son diferentes

Ya no son exCLUsivos de cl todos los operadores son seguros y
relativamente transparentes

El precio promedio con lo cual se eliminaba el riesgo de vender muy
mal al interior de una zafra pero tambien se elimina la posibilidad de
vender muy bien,

Yo considero que voy a andar mejor si otro se ocupa de la
comercializacion, alguien que sea especialista en eso, porque yo no
me considero bueno en eso, entonces pienso que otro lo va a hacer
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mejor que yo, por supuesto, si es una persona confiable y demas,
con seriedad profesional como es el caso de cl,

, el tema de mantener la individualidad del lote, sobre todo en lotes

grandes e impotantes, el productor quiere que su lote se comercialice

como tal, en cl una vez que entra la lana y el lote desaparece,
entonces es como que se da una perdida de identidad del productor,

Hay gente a la que no le interesan los servicios y que le interesa
maximizar el precio a cualquier riesgo

Hay menos lana, y me la tendran que pagar mejor,

Productores ven que le estas ofreciendo una posibilidad productiva
nueva o de mejorar la que ya ellos realizaban esos productores lo
ven con buenos 0jos,

Productor que solo esta pensando en el precio, y dice esto que
ustedes en vez de estar gastando plata, en tanta reunién, tanta gira,
0 tanta cosa, tanta llamada por teléfono, porque no pagan mejor la
lana

No me jodan con estos versos y pagame mas plata!!!

Productores prefieren comercializar la lana ellos directamente y no
quedar sujetos a un precio promedio

Productor prefiere elegir la época del afio para vender la lana 'y en
ese momento ya fijarle el precio

No creo mucho en esas cosas Yo prefiero los privados

Las empresas privadas se manejan de otra manera, manejan los
costos de otra manera, tienen menos burocracia, siempre este tipo
de cooperativas tienden un poco a eso, a que haya mas gente,
porque al ser tantos y estar todos vinculados, a pesar de eso creo
que cl se ha manejado bastante bien.

Hay personas que les gusta disponer en su momento de vender la
lana y disponer de todo el dinero,

El dinero se va recibiendo en cuotas digamos y hay una liquidacion
final que es bastante tarde,
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El productor quiere contar con todo ese dinero para invertirlo o para
amortizar una deuda

Cuando hay competencia hay que ingeniarsela, ser mas eficiente,
bajar costos, de manera de eso trasladarselo al productor

Gente gue dice no yo la cobro toda en diciembre, que no puedo
esperar hasta marzo,

Esperan mucho para cobrar la lana y no les sirve

Hay ciertos que son reacios a mejorar, también, el acondicionamiento
y todas esas cosas, parece increible pero todavia hay gente que
esquila en bafiados

La cooperativa, si vamos a hablar, en realidad todo, estuvo mal
mirada, por los problemas que hubo

Porque para el productor lo importante es el precio de la lana,
No le tiene fe al sistema

Creen que conocen, 0 que conocemos el mercado y porque creemos
que vender mejor significa tener éxito en la venta,

Uno vende cuando cree que es el precio que le conviene y no esta a
expensas de que mafiana se entera de cual es el precio

No tenemos cultura cooperativista, no tenemos cultura, asociativa, no
tenemos cultura integracionista, que son las tres cosas que
fundamentalmente llevarian a que todos hagamos lo mismo

Fue cl la que tuvo el problema , fueron las cooperativas, pero los
productores engloban a las cooperativas y a cl en todo un sistema,

Central de carnes, que arrastro a todos, metié en el hoyo y quemo al
sistema, lo quemo, quedamos recelosos, de adoptarlo, de revertirlo y
volver al sistema, como las cosas a psteriori se dieron de que no fue
grave la falta de haber salido del sistema, se fue enmendando el
problema y después dificilisimo volver.
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Los que puedan tener problemas con la cooperativa original se
apartan tambien del sistema de cl,

Cuando se quema a la cooperativa se quema todo el sistema
Tendria que haber una crisis en el canal alternativo para volver a cl.

Quizas haya un porcentaje alto de orgullo, hubo un momento en el
cual la cooperativa era mi empresa y cuando por motivos
econdmicos tuve que abandonarla senti que dejaba algo mio ahi,
entonces el orgullo me hace que no me sea facil superar esa etapa

A veces se me entreveran los cables, en el sentido de que cl y el sul

..., la gente de negocios es de por si especuladora, le gusta tener el
negocio en la mano y ser él quien manda en su negocio, no que le
manejen la venta, o que le hagan el promedio, yo vendo

, Yo vendo j!! Es una sensacién de yo valgo, yo soy, yo sirvo para
algo y mi negocio lo manejo yo y no lo maneja nadie mas

La gente, hace el negocio no porque sea el mejor negocio, sino
porque tiene ganas, porgue no tiene ganas, porque le alimenta el
ego, o porque no le alimenta el ego, o porque ya vendiendo mejor
que el que esta al lado, aunque vendiendo peor que muchos otros, le
sirvié porque vendié mejor que su rival de puerta

No a mucha gente le gusta integrar un sistema donde se siente parte
de una cosa y no la cabeza de algo,

El productor termina entrando por paquetes de asistencia

El paguete técnico y no sé que, te puede sacar de que las relaciones
sean solamente por precio, porque cuando la relacion es solamente
por precio no es duradera.

Otegui tiene una tradicion y una cintura que de repente cl por su
propio precio promedio y su propia estructura no tiene en el mano a
mano

100. Cl que no era para toda la gente, era para unos pocos
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Y bueno, somos muy independientes, yo particularmente soy muy
independiente

Soy elastica en los negocios, tengo tiempo para hacerlos, me puedo
aguantar la lana por ahora, la comercializo cuando a mi me parece
gue es el momento adecuado

En cl yo me siento como atada, que tengo que entregar la lana, que
me van a dar ellos el precio

Yo vendo la lana, me sirve el precio y punto, que hacen con ellay
que no hacen no me interesa.

Yo la vendo asi, siempre a las mismas personas... Tenemos un
compromiso mas moral y de amistad... Y como que ya esta
establecido eso.

Cl nos dicen que ellos tienen sus mercados y todo, pero tendrian
entonces que tener un precio mucho mas diferencial me parece

No podes vivir en esa especulacién brutal,... La gente no puede
especular tiene que vender cuando lo necesita

Me gustaria si estar un poco mas informada sobre la trayectoria de la
lana, porque hay esa diferencia?,

Ahora entiendo que para el productor chico si le sirva mandar a la cl,
tiene mejor defensa, porque no es lo mismo pelear un lote de 1000
kg. A pelear uno se 5000-8000 kg.

Lamentablemente no es la calidad sino la cantidad la que sigue
haciendo que vos puedas pelear un lote

No hay alicientes para la persona que quiere hacer las cosas
bien,....y el aliciente es econémico,

Soy especulador
Yo estoy vendiendo un poquito mejor que cl

Ahora cuando a fines de zafra sube la lana emboca el que esta
afuera de cl
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En un principio le tenia cierta desconfianza, le tenia a cl....... No se si
le tendriamos que poner cajas negras a cl por la finura,

Las cooperativas, el pensamiento es buenisimo, pero se forma una
burocracia que hay que bancarla y hay que sacar de algun lado para
bancar todo eso y de donde lo van a sacar de la comercializacion de
la lana

Exportadores, barracas.... No tienen una opinion buena de cl, o sea
gue yo he sentido que dicen que todos esos beneficios que tiene cl,
antes eran las bolsas, que eso no es nada de regalo, que todo sale
de la misma produccion, que ahi no le regalan nada que nadie

Vienen clasificaciones muy distintas de las mismas lanas

No he tenido una desilusion de venta particular mia, tan mala,
siempre he mejorado los precios de cl

Cl esta viendo que haciendo las cosas bien es la forma de
agrandarse, me refiero bien a.....que los precios finales son bastante
buenos, se han acercado bastante a la realidad, que antes no
pasaba eso.



8.2 UNIVERSO ORDENADO Y ESTRUCTURADO

Dimensién productor/economica (ac)

1. No entiendo el concepto de precio promedio, mi percepcién es que
el precio de CL es menor

2. El precio promedio me elimina la posibilidad de vender muy bien y
de obtener el precio mas alto.

3. Yo me siento comprometido a enviarle la lana a mi consignatario
porque también le vendo la carne vacuna.

4. A mi no me interesan los servicios me interesa que me paguen
mejor la lana.

5. Yo no vendo tan mal como para cambiar de sistema

6. Me gusta disponer el momento para vender mi lana, yo conozco el
mercado y vendo cuando el precio me parece conveniente

7. Yo quiero contar con todo el dinero el dia de la venta, tengo cosas
para pagar, inversiones para hacer y no puedo esperar hasta marzo

8. El sistema de CL no es facil y me genera cierta desconfianza, ya
gue nadie se acuerda que paso en los 12 meses de zafra.

9. Estoy acostumbrado a otro sistema, al sistema.... de tantos Kg. de
lana, cuanto cobro? cuanto vale mi lana? haceme el cheque, y se
termino!!!,

Dimensién productor/social (ad)

1. El mensaje de CL no es claro, no entiendo el sistema, y lo conozco
mas por lo que dice la competencia.

2. ME GUSTA SENTIR QUE ELIJO EL NEGOCIO Y EL MOMENTO, MIENTRAS QUE EN
EL SISTEMA DE CL ME SIENTO ATADO, DEPOSITO TODA MI CONFIANZA EN LA
EMPRESA Y QUEDO A MERCED DE LO QUE ELLA HAGA CON MI LANA.

3. Me gusta que exista competencia por mi lana, y que esperen a que
yo les conteste a quien le vendo la lana

4. Todos los productores somos diferentes, esta el cooperativista y el
no cooperativista, ya que hay productores a los cuales no les
gustan las cooperativas y prefieren los privados.

5. No es tan grave estar fuera de CL, ya que hoy todos los operadores
de lana son seguros y relativamente transparentes.

6. Para mi es importante que mi lote se comercialice como tal, en
forma individual, es parte de la identidad de mi establecimiento.



7. No me gusta integrar un sistema donde soy parte de algo, pero
donde no tengo poder de decision.

8. Me gustaria estar mas informado sobre la trayectoria de la lana

9. Yo soy especulador, me gusta especular con el momento de venta

10.Siempre le tuve cierta desconfianza al sistema de CL,
especialmente a la clasificacion por finuras.

11.Yo soy fiel a la firma a la cual vendo, por tradicion, por afios, porque
esa firma me da una buena asistencia, porque es confiable, por
amistad, y eso no lo cambio.

Dimensién contexto/economico (bc)

1. Las cooperativas son caras e ineficientes, porque mantienen una
excesiva burocracia que se paga con la comercializacion de lana.

2. Las cooperativas tienen que ser mas eficientes, bajar sus costos,
de manera de eso trasladarselo al productor

3. El sistema de CL no me sirve, porque es un sistema donde el
productor grande financia al productor chico

4. Los privados son mas agresivos en la compra, porque tienen mas
cintura en el mano a mano, CL no puede por su propia estructura y
precio promedio.

5. No hay estimulos econdémicos para las personas que quieren hacer

las cosas bien y vender lana de calidad, sino que es la cantidad de

lana la que determina ventajas en la venta del lote.

La gente no puede especular, tiene que vender cuando lo necesita.

La gente de negocios es de por si especuladora, le gusta tener el

negocio en la mano y ser él quien manda en su negocio, y no que le

manejen la venta o que le hagan el promedio.

8. CL el sistema apunta a lo que tenemos que llegar, es un sistema
muy equitativo en cuando a calidad, que premia calidad!!, y esto no
lo hace un sistema tan tentativo para el productor ya que la calidad
de la lana hoy esté bastante mal, porque en los Ultimos tiempos la
lana no valia, y el sistema de CL te castiga mucho el precio por
problemas de calidad.

No

Dimensién contexto/social (bd)

1. Es imposible sacar a CL del contexto de todo el sistema
cooperativo, las cooperativas estuvieron mal miradas por los



9.

problemas que hubieron, y cuando se quema una cooperativa se
quema todo el sistema, y después es dificil volver.

No es facil que yo adopte cosas nuevas, y el sistema de CL es muy
complejo.

Yo no tengo cultura cooperativista, no me interesa asociarme, ni
integrarme a nada.

El pertenecer al sistema cooperativo es una cuestion de valores,
valores que hoy no son tan importantes

No hay una opinion buena de CL, yo he sentido que dicen, que
todos esos beneficios que tiene CL salen de la misma
comercializacion de la lana.

Creo que el sistema de comercializacion tradicional esta asociado a
la viveza criolla, porque cuando comercializas la lana, el
barraquero te compra la lana casi-casi a ojos cerrados, te pago, y
cuando abre la bolsa se encuentra con todos los detalles, entonces
es ver quien esconde mejor los vellones malos.

CL te deja al descubierto tus detalles de calidad, vellones amarillos,
vellones que se cortan, vellones desfibrados, problemas de
manchas, entonces el sistema te deja al descubierto, y no me gusta
gue me digan que lo mio no es bueno.

a mi juicio el sistema de CL es un sistema de pais desarrollado, es
un sistema que va mas alla de la produccion, y yo noto que mucha
gente que se preocupa mucho de porteras hacia adentro, pero, de
porteras hacia fuera no lo acepta porque es un sistema moderno.
En Cl nadie te busca, si ho es uno el que se interesa en ir a buscar
la informacion nadie te la brinda

10.Que en CL nadie va a tu casa a ofrecerte el servicio, yo lo he

escuchado en todos lados a CL pero no tengo idea de que consiste.



8.3 AFIRMACIONES EN FORMATO DE TARJETAS

28. Mi percepcion es que el precio
de CL es menor, el precio
promedio me elimina la posibilidad
de vender muy bien y de obtener
el precio mas alto, aparte,... yo no
vendo tan mal como para cambiar
de sistema

24. Yo considero que el sistema de

precio promedio me sirve, ya que los

precios de la lana fluctian mucho y
con el sistema de CL elimino la
posibilidad de vender muy mal.

22. No entiendo el concepto de
precio promedio

25. Meinteresan los servicios que
me brinda CL, en especial los
adelantos de dinero.

2. Yo quiero contar con todo el
dinero el dia de la venta, tengo
cosas para pagar, inversiones
para hacer y no puedo esperar

hasta marzo

29. Yo confio en el sistema, no en
vano tiene 35 afios en plaza.

1. Elsistema de CL no es facil y me
genera cierta desconfianza, ya
gue nadie se acuerda que paso en

los 12 meses de zafra.

32. El precio promedio, para mi,
es un precio bueno




27. El mensaje de CL no es claro,
no entiendo el sistema, y lo

conozco mas por lo que dice la

competencia.

5. El sistemaes claro, me lo
explicaron y lo entiendo bien.

12. ME GUSTA ESPECULAR, SENTIR
QUE ELIJO EL NEGOCIO Y EL MOMENTO,
MIENTRAS QUE EN EL SISTEMA DE CL
ME SIENTO ATADO, DEPOSITO TODA MI
CONFIANZA EN LA EMPRESA Y QUEDO A
MERCED DE LO QUE ELLA HAGA CON MI
LANA. ES DECIR,.. NO ME GUSTA
INTEGRAR UN SISTEMA DONDE SOY
PARTE DE ALGO, PERO DONDE NO
TENGO PODER DE DECISION.

4. Yo considero que voy a andar mejor
si otro se ocupa de la
comercializacion, alguien
especialista, profesional y de
confianza, porque yo no me
considero bueno en eso.

18. Paramies importante que
mi lote se comercialice como
tal, en formaindividual, es parte
de la identidad de mi
establecimiento.

23. Prefiero las cooperativas
porque persiguen un fin social,
donde todos somos iguales y
juntos podemos lograr cosas que
individualmente son muy dificiles
de lograr.

9. Yo me siento comprometido a
enviarle la lana a mi
consignatario porque también le
vendo la carne vacuna.

19. Larelacién con mi
consignatario es solo comercial




17. Las cooperativas son caras
e ineficientes, porque
mantienen una excesiva
burocracia que se pagacon la
comercializaciéon de lana.

8. La mayor burocracia en las
cooperativas es para asegurar la
transparencia, y la representacion
de todos sus socios.

20. Elsistemade CL no me
sirve, porque es un sistema
donde algunos productores

financian a otros.

21. Los privados tienen una forma
de comercializacion més informal,
que generalmente perjudica al
productor.

30. Los privados son mas
agresivos en la compra, porque
tienen mas cintura en el mano a
mano, CL no puede por su
propia estructuray precio
promedio.

3. Cl medalas herramientas para
valorizar mejor mi lote, pagando
en forma diferencial segun las
distintas finuras, calidades y
acondicionamiento de la lana.

26. No hay estimulos econémicos
suficientes para las personas que
quieren hacer las cosas bien,
...todavia es la cantidad de lana la
que determina ventajas en la
venta del lote.

16. Esimposible sacar a CL del
contexto de todo el sistema
cooperativo, las cooperativas
estuvieron mal miradas por los
problemas que hubieron, y cuando
se gquema una cooperativa se quema
todo el sistema, y después es dificil
volver.

31. Hoy las cooperativas se
estan reestructurando y
transformandose en empresas
mas eficientes.

11. Yo notengo cultura
cooperativista, no me interesa
asociarme, ni integrarme a nada.




10. CL deja al descubierto los
detalles de calidad de tu lana,
vellones amarillos, vellones que se
cortan, problemas de manchas,
etc..; y no me gusta que me digan
qgue lo mio no es bueno!, mientras
que las barracas me la compran casi
a ojos cerrados.

/. El asociarme me permite aprender

y compartir las experiencias con
otros productores.

15. EncCL nadie vaatucasaa
ofrecerte el servicio, si no es uno el
que va a buscar la informacién
nadie te la brinda.

©. El sistema de CL tiene una buena
difusion, creo que actualmente CL
esta llegando mas a los productores

13. Enladécada pasada se
fundieron muchas cooperativas,
pero también se fundieron muchas
empresas privadas, y no hay que
juzgar a todas las cooperativas por
igual ya que CL continua firme.

14. Elsistemade CL es justo al
valorar diferente los distintos
tipos de lana, calidades y finuras,
ya que el mercado internacional
también las paga diferente.




8.4 ENCUESTA

| Entrevista N°

| Rem. Consecuente | | Rem. no consecuente

| No remitente |

Nombre:

Relacionamiento con la cooperativa:

Frecuente
Ocasional
Nunca
Raza:
Merino
Ideal
Merilin
Corriedale
Otra
Cantidad de lana esquilada (kg):
Acondicionamiento de lana:
No
Grifa celeste
Grifa verde
Edad:
Nivel de ensefianza:
Primaria
Secundaria
UTu
Terciaria Agronomia / Veterinaria
Otra
Grilla:
-4 -3 -2 -1 0 +1 +2

+3

+4




8.5 ENTREVISTAS Q A PRODUCTORES



